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ABSTRAK 
 
Nam  : Reski Handayani 
NIM : 50400113091 
Jurusan : Manajemen Dakwah 
Judul Skripsi        : Manajemen Pemasaran Biro Jasa Haji Dan Umrah (Studi 
Pada PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto) 
Pokok permasalahan penelitian ini adalah Bagaimana manajemen pemasaran 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. Kemudian 
mengemukakan 2 subtansi permasalahan, yaitu: 1) Bagaimana manajemen 
pemasaran PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto? 2) Apa saja 
faktor pendukung dan penghambat dalam proses pemasaran kepada jamaah haji dan 
umrah PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto?  
 Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan penelitian 
yang digunakan adalah pendekatan manajemen, Metode pengumpulan data melalui 
riset lapangan berupa observasi, wawancara dan dokumentasi dengan dukungan 
wawancara. Teknik pengelolahan dan analisis data dilakukan melalui empat tahapan, 
yaitu reduksi data, penyajian data, analisis perbandingan, dan penarikan kesimpulan. 
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa manajemen pemasaran PT. Medussa 
Multi Business Center Kabupaten Jeneponto memiliki manajemen pemasaran yaitu 
dengan cara menawarkan produk kepada jamaah. Namun juga memiliki kelemahan 
yaitu harga yang dipasarkan travel ini dianggap mahal oleh masyarakat. Proses 
promosi dilakukan dengan cara bersilaturahmi dan membagikan brosur, kemudian 
melalui media sosial. Lokasi PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto di Jalan Pahlawan Karisa Depan Pasar Sentral Jeneponto yang meupakan 
lokasi yang sangat strategis dan mempermudah jamaah mengakses lokasi tersebut. 
Implikasi penelitian ini yaitu: 1) Kepada PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto untuk selalu membenahi diri dalam meningkatkan pemasaran 
agar perusahaan menyadari pentingnya pemasaran. 2) Mempertahankan sistem 
pemasaran dalam merekrut calon jamaah. 3) Meningkatkan jumlah jamaah dengan 
pemasaran yang lebih baik untuk memanfaatkan peluang yang ada yaitu produk yang 
ditawarkan. 4) Meningkatkan hubungan dengan jamaah.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 
Orang-orang arab pada zaman jahiliah telah mengenal ibadah haji ini yang 
mereka warisi dari nenek moyang terdahulu dengan melakukan perubahan disana-
sini. Akan tetapi, bentuk umum pelaksanaannya masih tetap ada, seperti thawaf, 
wukuf, dan melontar jumrah. Hanya saja pelaksanaannya banyak yang tidak sesuai 
lagi dengan syariat yang sebenarnya. Untuk itu, Islam datang dan memperbaiki 
segi-segi yang salah dan tetap menjalankan apa-apa yang telah sesuai dengan 
petunjuk syara' (syariat), sebagaimana yang diatur dalam al-Qur'an dan sunnah 
rasul. Haji diwajibkan pada tahun kesembilan Hijriyah yakni setelah Islam 
berkembang dan memperoleh kemajuan di Madinah. Tiap tahun lebih dari 2,5 juta 
umat muslim menunaikan ibadah Haji.1 
Haji adalah rukun Islam kelima, yang wajib untuk setiap muslim yang 
mampu, sekali seumur hidup. Setiap umat muslim menginginkan tercapainya 
kesempurnaan dalam beribadah dengan menjalankan perintah perintah Allah dan 
menjauhi segala larangan-Nya, al-Qur‟an danAl-Hadits adalah pegangan bagi 
umat muslim yang di dalamnya terdapat perintah dan larangan yang harus 
dijalankan oleh umat muslim salah satunya adalah rukun islam dan rukun iman 
menjadi amalan yang harus dilaksanakan. Rukun islam ada lima, dan menunaikan 
                                                          
1 Lihat Risqullah, Reyhan Manggabarani. Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran 
dan Peningkatan Daya Saing Dalam Memilih Paket Umroh Pada Biro Perjalanan PT. 
Maktour di Makassar skripsi. Makassar, (Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNHAS Makassar 
2014), hal. 17 
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ibadah haji adalah salah satu dari kelima rukun tersebut. Allah berfirman dalam 
QS surah Ali-Imran/3: 97. 
                              
                              
 
Terjemahan: “Padanya terdapat tanda-tanda yang nyata, (diantaranya) maqam 
Ibrahim Barangsiapamemasukinya (Baitullah itu) menjadi amanlah 
dia;mengerjakan haji adalah kewajiban manusiaterhadap Allah, 
Yaitu (bagi) orang yang sanggup mengadakan perjalanan ke 
Baitullah. Barangsiapamengingkari (kewajiban haji), Maka 
SesungguhnyaAllah Maha Kaya (tidak memerlukan sesuatu) 
darisemesta alam”.2 
 
Dalam ayat diatas menjelaskan bahwa Allah memerintahkan rasul-Nya 
untuk menghormatinya dan mengamankan orang yang memasukinya serta tidak 
boleh diserang, bahkan sampai mengena pula kepada hewan buruannya, 
pepohonan dan tumbuh-tumbuhan. Sebagian ulama ada yang berpendapat 
berdasarkan ayat ini, bahwa barang siapa yang melakukan tindak pidana di luar 
tanah haram, lalu ia berlindung ke baitullah, maka ia akan aman dan tidak 
ditegakkan had sampai ia keluar daripadanya. Adapun aman secara taqdir adalah, 
bahwa Allah Subhaanahu wa Ta'aala dengan taqdir-Nya menetapkan dalam diri 
manusia, termasuk orang-orang kafir dan musyrik untuk menghormatinya. Lebih 
dari itu, orang yang berniat jahat terhadap Baitullah, Allah memberikan hukuman 
segera kepadanya sebagaimana yang terjadi pada As-habul Fiil (tentara bergajah 
yang hendak menghancurkan ka'bah).Sebelum menyebutkan kewajiban haji, 
                                                          
2Departemen Agama RI.Al-Qur’an dan Terjemahnya.( Jakarta: CV Diponegoro. 
2005),Hal. 232 
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Allah Subhaanahu wa Ta'aala menyebutkan kelebihan-kelebihan Baitullah yang 
menjadikan hati manusia berkeinginan untuk pergi ke sana, kelebihan itu adalah 
Pertama, sebagai rumah ibadah pertama di dunia. Kedua, mendapatkan 
keberkahan, di mana tidak ada rumah yang paling banyak berkahnya dan paling 
banyak manfaatnya bagi manusia dibanding Baitullah. Ketiga, sebagai petunjuk 
bagi manusia. Keempat, terdapat tanda-tanda. Kelima, orang yang memasukinya 
akan aman. Kalau pun kelebihan di atas tidak disebutkan, tetapi hanya cukup 
dengan penyandaran kepada-Nya, yakni sebagai "rumah-Nya", maka hal itu pun 
sudah cukup.3 
Pada musim haji tahun 2015  lebih dari dua juta umat Islam akan 
berkumpul di Makkah dan sekitarnya untuk melakukan haji. Sekitar 700.000 dari 
mereka terdiri dari jamaah lokal dan 1.3 juta  dari negara lain di seluruh 
dunia.Jutaan orang dari negara-negara mayoritas Muslim mendaftarkan haji 
namun karena sistem kuota, tidak semua orang bisa datang – pemerintah Saudi 
biasanya menetapkan 1000 orang untuk setiap satu juta Muslim pernegara.Sekitar 
1,3 juta orang jamaah  melalui jalur transportasi udara, 37ribu  jamaah dengan 
jalur darat, dan 12 ribu jamaah melalui jalur laut. Jumlah jamaah tertinggi Haji 
 pada tahun 2015. Indonesia berada pada posisi tertinggi yaitu 168.000 jamaah. 
Kabupaten Jeneponto pada tahun 2015 memberangkatkan 372 jamaah haji yang di 
berangkatkan. 
                                                          
3Departemen Agama RI.Al-Qur’an dan Terjemahnya.( Jakarta: CV Diponegoro. 
2005), Hal. 232 
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Manajemen pemasaran merupakan solusi untuk menangani aktivitas yang 
berkaitan dengan produk dan jasa. Manajemen pemasaran dilakukan oleh pihak 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto sebagai solusi untuk 
mengatasi permasalahan dalam meraih daya saing pada pemasaran paket umrah 
melalui manajemen pemasaran dengan menggunakan konsep STP (segmentation, 
targeting, positioning). Konsep ini digunakan untuk menerapkan manajemen 
pemasaran dalam memenangkan persaingan pasar. PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto mampu mengemban visi, misi dan tujuannya dalam 
rangka meningkatkan daya saing. Pihak pimpinan manajemen 4 bersama dengan 
karyawannya berupaya menerapkan manajemen pemasaran sebagai manajemen 
inti atau manajemen kunci untuk meningkatkan daya saing. 
Daya saing menurut Lukas & Ferrell) didefinisikan sebagai proses dari 
menghasilkan dan memberikan informasi pasar untuk tujuan menciptakan 
superior value bagi konsumen. Sedangkan menurut Narver dan Slater daya saing 
adalah suatu konsep orientasi yang berfokus pada penciptaan nilai yang tinggi 
bagi konsumen.4 
Menghadapi persaingan biro perjalanan umrah, pihak perusahaan PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jenneponto menerapkan manajemen 
pemasaran yang memahami bahwa melalui manajemen yang kuat akan mudah 
memenangkan persaingan dalam merebut daya saing. Manajemen yang diterapkan 
meliputi manajemen segmentasi, targeting dan positioning. Manajemen ini 
                                                          
4Lihat Mananda, I Gusti Putu Bagus Sasrawan. Studi kelayakan pendirian PT. 
Medussa Multi Business Center (MMBC) Sumandi Tour dan Travel di Bali Skripsi. 
(Pascasarjana Universiatas Yudayana, Bali. 2011), hal. 24 
5 
 
diterapkan dalam rangka meningkatkan daya saing dalam memilih paket umrah 
pada biro perjalanan PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. 
Berikut fenomena bahwa PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto harus menerapkan manajemen pemasaran untuk meningkatkan daya 
saing konsumen dalam memilih paket haji dan umrah pada biro perjalanan. 
Adapun paket umrah yang ditawarkan antara lain umrah 9 hari, umrah 14 hari, 
umrah 9 hari plus Turki/Dubai, umrah 14 hari plus Turki/Dubai, umrah awal 
ramadhan, umrah pertengahan ramadhan, umrah lailatur qadar, dan umrah full 
ramadhan. PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto berupaya 
untuk menerapkan manajemen pemasaran agar mampu melewati target yang 
ditetapkan, sehingga penting untuk diketahui pengaruh penerapan manajemen 
pemasaran yang dilihat dari aspek segmentasi, target dan posisi pasar terhadap 
peningkatan daya saing.  
Penerapan manajemen pemasaran menjadi kunci penting keberhasilan 
sebuah perusahaan dalam meraih daya saing. Chandler menyatakan bahwa 
keberhasilan suatu organisasi dalam memenangkan persaingan ditentukan oleh 
manajemen. Manajemen adalah upaya yang dimiliki individu dan unsur-unsur 
yang ada dalam organisasi untuk memiliki keterampilan dan memanfaatkan 
sumber daya sesuai dengan kondisi lingkungan kerja. 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto merupakan 
salah satu perusahaan biro perjalanan haji dan umrah ibadah umrah. Dalam 
menjalankan usahanya PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jenneponto harus mampu bersaing dengan perusahaan yang bergerak dalam 
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bidang yang sama. Untuk itu perusahaan menerapkan daya saing sebagai arah 
untuk menciptakan berbagai peluang pasar yang dapat menguntungkan 3 
perusahaan. Penerapan daya saing ini sangat ditentukan oleh manajemen 
pemasaran. Melalui manajemen pemasaran, maka dapat ditentukan segmen pasar 
dalam mencapai target pasar, memerlukan promosi pemasaran yang lancar dan 
tersebar.Pihak perusahaan menerapkan manajemen pemasaran yang terdiri atas 
manajemen segmentasi, target dan posisi pasar dalam rangka memudahkan 
konsumen memilih produk sesuai dengan keinginannya.5 
Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik meneliti dengan memilih judul: 
“Analisis Manajemen Pemasaran Biro Jasa Haji dan Umrah (Study pada PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto)” 
B. Fokus Penelitian dan Skripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian 
Untuk menghindari terjadinya penafsiran yang keliru dari pembaca dan 
keluar dari pokok permasalahan, oleh karena itu penelitian ini difokuskan pada 
manajemen pemasaran biro haji dan umrah PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto, agar tetap eksis di tengah kompetitor travel-travel haji 
sekarang ini.  
2. Deskripsi Fokus 
a. Manajemen Pemasaran, yang dimaksudkan penulis disini, adalah 
bagaimana cara pemasaran yang dilakukan oleh PT. Medussa Multi Business 
                                                          
5Lihat Mananda, I Gusti Putu Bagus Sasrawan. Studi kelayakan pendirian PT. 
Medussa Multi Business Center (MMBC) Sumandi Tour dan Travel di Bali Skripsi. 
(Pascasarjana Universiatas Yudayana, Bali. 2011), hal. 22. 
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Center Kabupaten Jeneponto dalam program penyelenggaraan haji dan umrah 
untuk mencapai tujuan pemasaran yaitu mendapatkan keuntungan dengan konsep 
pemasaran yang di terapkan.  
b. Haji dan Umrah, yang dimaksud disini adalah penyelenggaraan ibadah 
haji dan umrah yang dilakukan oleh PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto. 
c. PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto, adalah 
salah satu biro perjalanan ibadah haji dan umrah yang didirikan di Jakarta selatan. 
Seiring perkembangannya, travel ini kemudian membuka cabang di berbagai 
daerah di Indonesia. Salah satu cabangnya adalah di kabupaten Jeneponto. Pada 
penelitian ini dilaksanakan pada travel PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto yang terletak di jalan Poros Pahlawan Karisa berhadapan 
dengan pasar Karisa Jeneponto. 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka penulis 
merumuskan satu pokok permasalahan, yaitu “Bagaimana Manajemen Pemasaran 
Biro Jasa Haji dan Umrah (Studi pada PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto)?” dan dari pokok permasalahan tersebut, maka dirumuskan 
sub-sub masalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana manajemen pemasaran PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto? 
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2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam proses pemasaran 
kapada jamaah haji dan umrah PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto? 
D. Penelitian Terdahulu 
Penelitian dalam skripsi ini merupakan penelitian lapangan dan mengenai 
masalah pokok yang dibahas dalam skripsi ini mempunyai relevansi dengan 
sejumlah pembahasan yang ada pada jurnal atau penelitian terdahulu yang 
menjadi rujukan penulis. 
Selain itu, beberapa karya tulis ilmiah yang dijadikan rujukan awal dalam 
penelitian ini diantaranya adalah: 
1. I Gusti Putu Bagus Sastrawan Mananda, dengan juduln skripsi “Studi 
Kelayakan Pendirian PT. Medussa Multi Business Center (MMBC) Sumandi Tour 
dan Travel Di Bali, 2011” menyimpulkan segmentasi pasar dari PT MMBC 
Sumanda Tour & Travel berdasarkanumur pada pasar Inggris, Jerman, Belanda 
dan Italia adalah haji dan umrahwan yang berumur 25 – 64 tahun sedangkan untuk 
Perancis adalah yang berumur 30 – 50tahun. Segmentasi pasar berdasarkan jenis 
kelamin didominasi oleh haji dan umrahwan laki-laki sebesar 55,21 % terutama 
untuk pasar Perancis, Inggris, Belanda danItalia dan perempuan sebesar 44,29 % 
didominasi oleh  jamaah haji dan umrahwan dari Jerman. Pekerjaan utama pasar 
Perancis, Inggris, Jerman, Belanda dan Italia, yang berkunjung ke Bali dengan 
melakukan kegiatan MICE adalah Profesional dibidang arsitek, ilmu pengetahuan 
dan jasa, selanjutnya manajer perusahaanmedis, dan jasa, karyawan suatu 
perusahaan medis, dan jasa dan yang terakhir adalah pegawai pemerintah. Dalam 
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analisis persaingan dengan tiga franchise PT MMBC Tour & Travel yang telah 
ada sebelumnya, diketahui bahwa PT MMBC Sumanda Tour & Travel memiliki 
diversifikasi yang berbeda terutama dalam hal harga yang lebih kompetitif dan 
pengelolaan dari manajemen yang ahli dibidang biro perjalanan haji dan umrah 
terutama untuk pasar MICE yang membedakan dibanding ketiga biro perjalanan 
haji dan umrah yang menjadi pesaing. Sedangkan dengan PT Rafiro Dwi Abadi 
yang merupakan biro perjalanan haji dan umrah yang bergerak dibidang MICE 
diketahui bahwa pangsa pasarnya adalah lokal dan Asia 
2. Reihan Risqullah Manggabarani, dengan judul skripsi “Analisis Pengaruh 
Strategi Pemasaran dan Peningkatan Daya Saing Dalam Memilih Paket Umrah 
Pada Biro Perjalanan PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
Di Makassar, 2014. Menyimpulkan bahwa strategi pemasaran yang terdiri atas 
segmentasi, target dan posisi pasar secara simultan berpengaruh terhadap 
peningkatan daya saing dalam memilih paket umrah di PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto Makassar. Hal ini menjelaskan bahwa 
dalam melakukan suatu pemasaran produk, selalu memerhatikan pentingnya 
segmentasi (segmentation) yang dapat memenuhi target penjualan produk 
(targeting) tanpa mengabaikan tata letak dari suatu kegiatan pemasaran atau 
positioning, yang dengan sendirinya memberikan pengaruh terhadap peningkatan 
daya saing dalam memili paket umrah yang ditawarkan perusahaan. 
3. Ajeng Tania, dengan judul skripsi “Analisis Pelayanan Jama’ah Haji dan 
Umrah PT. Arminerika Perdana, 2014. Menyimpulkan bahwa setibanya di 
Mekkah kunci sudah di siapkan oleh petugas untuk di bagikan kepada jama’ah, 
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jama’ah langsung masuk ke kamar masing-masing untuk istirahat setelah 
perjalanan jauh dan koper jama’ah sudah ada yang atur dan sesudah sampai di 
hotel masing-masing, bahkan koper sudah di terima di depan kamar hotel masing-
masing jama’ah sebagai bagian dari servis perusahan. Rombongan jama’ah yang 
menginap di hotel, jarak hotel ke Masjidil Haram hanya sekitar 150 – 200 meter 
membuat nyaman para jama’ah, ruang makan di hotel cukup luas dengan 
manajemen baru interior dan penataan ruang makan menjadi lebih nyaman, 
antrian jama’ah untuk mengambil makanan tidak sampai membuat antrian 
panjang dan berebut karena ada 3 – 4 lokasi meja prasmanan yang disiapkan oleh 
pihak manajemen restauran. Menu makanan yang di siapkan cukup baik untuk 
standar ukuran hotel bintang 5, sesuai dengan selera para jama'ah Indonesia. 
Berdasarkan penilitian terdahulu diatas penulis berusaha memberikan 
pemahaman dari semua hasil penelitian diatas, yang jarang bahkan belum ada 
yang membahas tentang “Manajemen Pemasaran Haji PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto”. 
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetehui manajemen pemasaran PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto? 
b. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam proses 
pemasaran kapada jamaah haji dan umrah PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto? 
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2. Kegunaan Penelitian 
a. Kegunaan Teoritis 
1) Menambah wawasan tentang manajemen pemasaran 
2) Menambah wawasan tentang proses pemasaran 
3) Menambah pengetahuan tentang PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto sebagai travel penyelenggara haji  
b. Kegunaan Praktis 
1) Sebagai sarana untuk memperkenalkan PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto kepada masyarakat umum. 
2) Sebagai sarana perbandingan antara Travel PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto dengan biro haji dan umrah 
yang lain.  
3) Sebagai sarana perbandingan manajemen pemasaran biro haji dan 
umrah yang lain. 
 
 
12 
 
BAB II 
TINJAUAN TEORETIS 
 
A. Manajemen Pemasaran 
1. Pengertian Manajemen 
Kata manajemen berasal dari bahasa Prancis kuno ménagement, yang 
memiliki arti senimelaksanakan dan mengatur. Pengertian Manajemen menurut 
defenisi beberapa ahli yang telah penulis simpulkan pengertian manajemen secara 
umum. Manajemen adalah suatu seni dalam ilmu dan proses pengorganisasian seperti 
perencanaan, pengorganisasian, pergerakan dan pengendalian atau pengawasan. 
Dalam pengertian manajemen sebagai seni berfungsi dalam mewujudkan tujuan yang 
nyata dengan hasil atau manfaat, sedangkan Manajemen sebagai ilmu yang berfungsi 
menerangkan fenomena-fenomena, kejadian sehingga memberikan penjelasan yang 
sebenarnya.6 
2. PengertianPemasaran 
Suatu perusahaan dalam bidang apapun, baik yang berorientasi pada perolehan 
laba jangka panjang maupun perusahaan nirlaba membutuhkan apa yang disebut 
dengan pemasaran. Pemasaran adalah suatu proses social dan melalui proses 
individudan kelompok itu akan memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
diinginkan dengan cara menciptakan dan menukarkan produk dan nilai dengan 
                                                          
6Ely yuniasih. Pengertian Manajemen pemasaran. (Jakarta PT. Gemilang. 2008), h. 31. 
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individu dan kelompok lain. Sedangkan menurut William J. Stanton, pemasaran 
didefinisikan berdasarkan bisnis yaitu sebuah system dari kegiatan bisnis yang 
dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan jasa serta barang pemuas kebutuhan dan keinginan pasar.7 
 Pemasaran adalah satu proses yang menyatukan kemampuan sebuah 
organisasi dengan permintaan pelanggan atau pengguna. Ia mementingkan proses 
perhubungan dengan pelanggan dan mempunyai kesan terhadap setiap aspek 
organisasi dari penyelidikan produk yang sampai kepada proses penjualan. 
Pada hakekatnya pemasaran menekankan orientasi pada kebutuhan dan 
keinginan konsumen yang ditujukan untuk mencapai keberhasilan mencapai tujuan 
perusahaan. Dengan demikian ada empat unsure pokok yang terdapat dalam konsep 
pemasaran, yaitu: orientasi pada konsumen (kebutuhan dan keinginan konsumen), 
kegiatan pemasaran yang terpadu, kepuasan konsumen/pelanggan, dan tujuan 
perusahaan jangka panjang. 
Dari beberapa istilah di atas, penulis dapat menyimpulkan bahwa: 
1) Pemasaran adalah proses penciptaan barang dan penawaran jasa kepada 
konsumen, sehingga terbentuk proses jual beli antara produsen dan konsumen 
untuk tercapainya tujuan dengan baik. 
2) Dalam proses pemasaran dapat diketahui psikologis konsumen atau 
pelanggan, sehingga cocok dengan konsumen tersebut. 
                                                          
7 Stanton, William J. Prinsip Pemasaran. ( Jakarta: Penerbit Erlangga 2 005). 
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3) Pemasaran adalah langkah untuk membantu image, suatu perusahaan agar 
lebih dikenal oleh masyarakat konsumen. 
Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk mempertahankan 
kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan 
salah satu kegiatan perusahaan, di mana secara langsung berhubungan dengan 
konsumen. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang 
berlangsung dalam kaitannya dengan pasar. Kotler mengemukakan definisi 
pemasaran berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan pertukaran yang 
potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. Sehingga 
dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan kunci kesuksesan dari 
suatu perusahaan. 8 
Dari definisi tersebut di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran 
merupakan usaha terpadu untuk menggabungkan rencana-rencana strategis yang 
diarahkan kepada usaha pemuas kebutuhan dan keinginan konsumen untuk 
memperoleh keuntungan yang diharapkan melalui proses pertukaran atau transaksi. 
Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen 
bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik dari konsumen. Perusahaan harus 
bertanggung jawab tentang kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. Dengan 
                                                          
8Lihat Fenri Ismandi Uska. Business plan. (Jakarta: 2010), h. 45. 
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demikian, maka segala aktivitas perusahaan, harusnya diarahkan untuk dapat 
memuaskan konsumen yang pada akhirnya bertujuan untuk memperoleh laba. 
Konsep Pemasaran merupakan faktor penting untuk mencapai sukses bagi 
perusahaan harus mengetahui adanya cara dan falsafah yang terlibat didalamnya. 
Cara dan falsafah baru ini disebut konsep pemasaran (marketing concept). Konsep 
pemasaran tersebut dibuat dengan menggunakan tiga faktor dasar yaitu: 
1) Saluran perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada 
konsumen/pasar. 
2) Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan perusahaan, 
dan bukannya volume untuk kepentingan volume itu sendiri. 
3) Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan dan 
diintegrasikan secara organisasi.9 
Menurut Assauri Sofjan, mendefinisikan konsep pemasaran adalah suatu 
falsafah manajemen dalam bidang pemasaran yang berorientasi kepada kebutuhan 
dan keinginan konsumen dengan didukung oleh kegiatan pemasaran terpadu yang 
diarahkan untuk memberikan kepuasan konsumen sebagai kunci keberhasilan 
organisasi dalam usahanya mencapai tujuan yang telah ditetapkan.10 Bagian 
pemasaran pada suatu perusahaan memegang peranan yang sangat penting dalam 
rangka mencapai besarnya volume penjualan, karena dengan tercapainya sejumlah 
                                                          
9Risqullah, Reyhan Manggabarani. Analisis Pengaruh Strategi Pemasaran Dan Peningkatan 
Daya Saing Dalam Memilih Paket Umroh Pada Biro Perjalanan PT. Maktour Di Makassar skripsi. 
Makassar, (Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNHAS Makassar. 2014), h. 43. 
10Assauri Sofjan. Manajemen Pemasaran.( Jakarta PT. Raja Grafindo Persada), h. 81. 
16 
 
 
 
volume penjualan yang diinginkan berarti kinerja bagian pemasaran dalam 
memperkenalkan produk telah berjalan dengan benar. Penjualan dan pemasaran 
sering dianggap sama tetapi sebenarnya berbeda. 
Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani konsumen dengan 
mendapatkan sejumlah laba, atau dapat diartikan sebagai perbandingan antara 
penghasilan dengan biaya yang layak. Ini berbeda dengan konsep penjualan yang 
menitikberatkan pada keinginan perusahaan. Falsafah dalam pendekatan penjualan 
adalah memproduksi sebuah pabrik, kemudian meyakinkan konsumen agar bersedia 
membelinya. Sedangkan pendekatan konsep pemasaran menghendaki agar 
Manajemen menentukan keinginan konsumen terlebih dahulu. 
3. Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar 
yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan perusahaan. Menciptakan nilai 
dan kepuasan pelanggan adalah inti pemikiran pemasaran moderen. Tujuan kegiatan 
pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai yang tepat dan 
mempertahankan pelanggan saat ini dengan memenuhi harapan sehingga dapat 
menciptakan tingkat kepuasan.  
Sedangkan pendapat beberapa ahli telah mengemukakan definisi tentang 
manajemen pemasaran yang kelihatanya berbeda meskipun sama seperti: 
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Lupiyoadi, pemasaran jasa adalah setiap tindakan yang ditawarkan oleh salah 
satu pihak kepada pihak lain yang secara prinsip intangible dan tidak menyebabkan 
perpindahan kepemilikan apapun. Sedangkan menurut11 
 Umar, pemasaran jasa adalah pemasaran yang bersifat intangible dan 
immaterial dan dilakukan pada saat konsumen berhadapan dengan produsen12.  
12 Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran jasa adalah suatu 
tindakan yang ditawarkan pihak produsen kepada konsumen, dalam arti jasa yang 
diberikan tidak dapat dilihat, dirasa, didengar atau diraba sebelum dikonsumsi. 
Sedangkan menurut 
Philip Kotler mendifinisikan marketing mix sebagai perangkat variable 
pemasaran terkontrol yang digabungkan perusahaan untuk menghasilkan tanggapan 
yang diinginkannya dalam pasar sasaran. Dalam menentukan marketing mix, harus 
diuraian terlebih dahulu dalam garis besar mengenai strategi yang spesifik dalam 
hubungannya dengan marketing mix. Marketing mix merupakan sesuatu yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya yang 
terdiri atas empat kelompok, yaitu Product (produk), Price (harga), Promotion 
(promosi), dan Place (tempat) atau Distribution (distribusi)13. 
Selanjutnya akan dibahas empat elemen pokok yang terdapat dalam marketing 
mix, yaitu : 
                                                          
11Lupiyoadi, hamdani. Manajemen pemasaran jasa, edisi kedua. (Jakarat: Selemba 
Empat:2006), h. 5. 
12Umar, husien. Pemasaran dan perilaku konsumen. (jakarta: Gramedia Pustaka 2003), h. 76. 
13Philip kotler, manajemen pemsaran, jilid 1 dan 2. (jakarta: PT. Indeks kelompok Gramedi: 
2005), h. 24. 
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a. Strategi Produk 
Produk merupakan unsure terpenting dalam suatu bauran pemasaran, dimana 
baik buruknya suatu produk pada konsumen akan membawa pengaruh bagi 
kelangsungan hidup perusahaan pada masa yang akan datang. Produk juga 
merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang ditujukan untuk mencapai tujuan 
melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Produk disini bisa berupa apa 
saja (baik yang berwujud fisik maupun tidak) yang dapat ditawarkan kepada 
pelanggan potensial untuk.memenuhi kebutuhan dan keinginan tertentu. Produk 
merupakan semua yang ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, diperoleh dan 
digunakan atau dikonsumsi untuk dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan. 
b.  Price (harga)  
harga adalah apa yang harus diberikan  oleh pembeli untuk mendapatkan 
suatu produk. Harga bukan saja suatu komponen bagi perusahaan untuk 
mengembalikan modalnya. Tetapi juga untuk mendapatkan keuntungan dan 
 menentukan kelangsungan hidup perusahaan.   
c.  Place (Tempat)  
Tempat menunjukan berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 
menjadikan produk dapat diperoleh dan tersedia  bagi perusahaan. 
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d. Promotion (Promosi)  
 Promosi sebagai kegiatan yang menghasilkan informasi, membujuk, atau 
mengingatkan konsumen akan manfaat dari suatu produk tujuan dari melakukan 
kegiatan promosi adalah:  
a.  Memperkenalkan produk baru kepada masyarakat.  
b.  Memperpanjang masa kedewasaan produk.  
c.  Menjaga stabilitas prusahaan dari kemungkinan persaingan.  
d.  Mendorong penjualan produk 
Jadi, Manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses Manajemen 
yang meliputi penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan 
pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini bertujuan menimbulkan 
pertukaran yang diinginkan, baik yang menyangkut barang dan jasa, atau benda-
benda lain yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial dan kebudayaan. 
Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh penjual, maupun pembeli yang 
menguntungkan kedua belah pihak. Penentuan produk, harga, promosi dan tempat 
untuk mencapai tanggapan yang efektif disesuaikan dengan sikap dari perilaku 
konsumen, dan sebaliknya sikap dan perilaku konsumen dipengaruhi sedemikian rupa 
sehingga menjadi sesuai dengan produk yang ditawarkan perusahaan.14 
 
 
                                                          
14Lihat Nurul Fatimah. Promosi Bisnis Travel Umroh dan Strategi Pemasarannya. (Jakarta , 
PT. Erlangga: 2005), h. 56. 
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4. Komunikasi Pemasaran 
Setelah perusahaan menghasilkan barang atau jasa lalu menetapkan harga dan 
menyalurkannya, maka muncul kegiatan lain yaitu menyebarkan informasi atau 
komunikasi kepada para calon konsumen bahwa barang atau jasa tersebut sudah 
tersedia di pasar, ini adalah suatu bentuk komunikasi dari perusahaan terhadap 
masyarakat. Kegiatan memproduksi barang, menetapkan harga dan menyalurkan 
produk tidak akan ada gunanya apabila produk belum dikenal oleh calon konsumen. 
Promosi adalah pelaksanaan komunikasi yang digunakan oleh perusahaan untuk 
menyampaikan pesan dan informasi agar terjadi pertukaran antara pembeli dan 
penjual. 
Promosi terdiri dari upaya yang diinisiasi oleh penjual secara terkoordinasi 
guna membentuk saluran informasi dan persuasi guna memajukan penjualan barang 
atau jasa tertentu, atau menerima ide dan pandangan tertentu. Promosi adalah arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran” 
Dari kedua pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa promosi adalah suatu 
proses komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan kepada masyarakat mengenai 
produk yang dihasilkan dan meyakinkan masyarakat untuk membeli. 
Komunikasi pemasaran terdiri atas lima cara komunikasi utama, yaitu : 
a. Periklanan (Advertising) 
Yaitu semua bentuk penyajian non personal dan ide promosi, barang atau jasa 
yang dibayar oleh suatu sponsor tertentu. 
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b. Promosi penjualan (Sales promotion) 
Yaitu berbagai insentif jangka pendek untuk mendorang keinginan mencoba 
atau membeli suatu produk atau jasa 
c. Hubungan masyarakat dan publisitas (Publicity) 
Yaitu berbagai program untuk mempromosikan dan melindungi citra perusahaan 
atau produk individualnya. 
d. Penjualan tatap muka (Personal selling) 
Yaitu interaksi langsung dengan satu atau lebih calon pembeli untuk melakukan 
presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan. 
e. Pemasaran langsung (Direct marketing)  
Yaitu menggunakan surat, telepon, faksimil, e-mail, dan alat penghubung non 
personal lain untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau mendapatkan 
tanggapa langsung dari pelanggan tertentu dan calon pelanggan.15 
5. Strategi Pemasaran 
Kata strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu Strategos yang diambil dari 
kata Stratos yang berarti Militer dan Ag yang berarti memimpin. Pada konteks 
awalnya, strategi diartikan sebagai generalship atau sesuatu yang dilakukan oleh para 
jendral dalam membuat rencana untuk menaklukkan musuh dan memenangkan 
perang. Sehingga tidak mengherankan pada awal perkembangannya istilah strategi 
digunakan dan popular di lingkungan militer. 
                                                          
15Danang Sunyanto. ManajemenPemasan (pendekatan konsep, kasus dan psikologi bisnis. 
Jakarta: 2013), h.100. 
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Dari segi etimologi (asal kata), penggunaan strategi dalam istilah manajemen 
suatu organisasi diartikan sebagai kiat, cara dan taktik utama yang di rancang secara 
sistematik dalam melaksanakan fungsi–fungsi manajemen yang terarah kepada tujuan 
strategi organisasi. 
Menurut Karl Von Clausewitz seperti yang dikutip oleh Agustinus Sri 
Wahyudi mengatakan “strategi adalah suatu seni menggunakan suatu pertempuran 
untuk memenangkan suatu perang”. Sementara strategi menurut Din Syamsudin, 
strategi mengandung arti antara lain : 
1. Rencana dan cara yang seksama untuk mencapai tujuan 
2. Seni dalam mensiasati pelaksanaan rencana atau program untuk mencapai 
tujuan.16 
Menurut Hisyam Ali yang dikutip oleh Rafi’udin, strategi yang disusun, 
dikonsentrasikan dan dikonsepsikan dengan baik dapat membuahkan pelaksanaan 
yang disebut strategi. Menurutnya, untuk mencapai strategi yang strategis harus 
memperhatikan hal–hal sebagai berikut : 
1. Kekuatan, yaitu memperhitungkan kekuatan yang dimiliki dan biasanya 
menyangkut manusia, dana dan beberapa piranti yang dimiliki. 
2. Kelemahan, yaitu memperhitungkan kelemahan yang dimiliki dan 
menyangkut aspek sebagaimana kekuatan. 
                                                          
16Agustinus S. Yahyudi, Manajmen Strategi: Pengantar Proses Berfikir Strategi (Jakarta: 
Binaruapa Aksara, 1946), h. 34. 
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3. Peluang, melihat seberapa besar peluang yang mungkin tersedia diluar, 
hingga peluang yang sangat kecil pun dapat diterobos. 
4. Ancaman, yaitu memperhitungkan kemungkinan adanya ancaman dari 
luar.17 
Dari beberapa defenisi di atas, penulis dapat mengambil kesimpulan tentang 
strategi, yaitu: 
1. Strategi merupakan tujuan jangka panjang dari suatu perusahaan, serta 
pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang penting untuk 
mencapai tujuan tersebut. 
2. Dalam menyusun strategi dibutuhkan perencanaan dan sasaran yang jelas 
dalam membangun kekuatan strategi organisasi. 
3. Untuk mencapai tujuan dari organisasi perlu merumuskan kebijakan dan 
strategi khusus yang dipilih. 
4. Strategi yang dipilih diimpementasikan oleh organisasi secara tepat dan 
mengevaluasi terhadap strategi tersebut. 
Pemasaran adalah satu proses yang menyatukan kemampuan sebuah 
organisasi dengan permintaan pelanggan atau pengguna. Ia mementingkan proses 
perhubungan dengan pelanggan dan mempunyai kesan terhadap setiap aspek 
organisasi dari penyelidikan produk yang sampai kepada proses penjualan. 
                                                          
17Zaini hisyam, Strategi Pembelajaran Aktif(Yokyakarta:Insan Mandiri, 2008), h. 53. 
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Strategi pemasaran adalah pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran, 
bauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam hubungan dengan keadaan lingkungan 
yang diharapkan dan kondisi persaingan. Dalam strategi pemasaran, ada dua  
Macam-macam strategi pemasaran yaitu:  
a. Strategi Kebutuhan Primer 
 Strategi-strategi pemasaran untuk merancang kebutuhan primer yaitu: 
1. Menambah jumlah pemakai dan 
2. Meningkatkan jumlah pembeli. 
b. Strategi Kebutuhan Selektif 
Strategi kebutuhan selektif yaitu dengan cara:  
1. Mempertahankan pelanggan, misalnya: 
a) Memelihara kepuasan pelanggan; 
b) Menyederhanakan proses pembelian; 
c) Mengurangi daya tarik atau jelang untuk beralih merek; 
2. Menjaring pelanggan (Acquistion Strategier) 
a) Mengambil posisi berhadapan (head – to heas positioning) 
b) Mengambil posisi berbeda (differentiated positin) 
 Secara lebih jelas, strategi pemasaran dapat dibagi kedalam empat jenis yaitu: 
1. Merangsang kebutuhan primer dengan menambah jumlah pemakai. 
2. Merangsang kebutuhan primer dengan memperbesar tingkat pembelian. 
3. Merangsang kebutuhan selektif dengan mempertahankan pelanggan yang ada. 
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4. Merangsang kebutuhgan selektif dengan menjaring pelanggan baru.18 
6. Pemasaran dalam Perspektif Islam 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada  Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Islam Agama yang sangat luar biasa. Islam Agama yang lengkap, yang berarti 
mengurusi semua hal dalam hidup manusia. Islam Agama yang mampu 
menyeimbangkan dunia dan akhirat;  antara hablum minallah (hubungan dengan 
Allah) dan hablum minannas (hubungan sesama manusia). Ajaran Islam lengkap 
karena Islam Agama terakhir sehingga harus mampu memecahkan berbagai masalah 
besar manusia.19 
Islam menghalalkan umatnya berniaga. Bahkan Rasulullah Shallallahu 
‘alaihiwasallam seorang saudagar sangat terpandang pada zamannya. Sejak muda 
beliau dikenal sebagai pedagang jujur. “Sepanjang perjalanan sejarah, kaum Muslim 
ini merupakan simbol sebuah amanah dan di bidang perdagangan, mereka berjalan di 
atas adab Islamiah,” ungkap Syekh Abdul Aziz bin Fathi as-Sayyid Nada 
dalam Ensiklopedi Adab Islam Menurut al-Qur’an dan Assunnah 
Rasulullah Shallallahu‘alaihiwasallam telah mengajarkan pada umatnya untuk 
berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas ekonomi, 
                                                          
18Ssofjan Assuri, manajemen pemasaran (dasar konsep dan strategi) (Jakarta: Aksara,  2014), 
h.167. 
19Akmal Aziz, Pemasaran Dalam Perspektif Islam. “https://akmalaziz 
.wordpress.com/2014/01/09/ pemasaran-dalam-perspektif-islam/” (15 februari 2016) 
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umat Islam dilarang melakukan tindakan batil. Namun harus melakukan kegiatan 
ekonomi yang dilakukan saling rida. menurut Al-qur’an, sesuai petunjuk dalam QS 
An-Nisa/4: 29. 
                      
                 
Terjemahnya: 
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.Dan janganlah kamu 
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 
kepadamu”.20 
 
Batil artinya menurut jalan yang salah. Bentuk-bentuk harta yang batil itu 
dalam perdagangan adalah, seperti: 
a. Korupsi 
b. Tidak sesuainya mutu barang dagangan dengan harga penjualan yang tinggi, 
sehingga merugikan sipembeli 
c. Mengurangi mutu barang dengan harga barang yang mutunya bagus. 
d. Dll 
Di samping menjauhkan diri dari memakan harta dengan cara batil, janganlah 
terjadi pembunuhan, tegasnya jangan membunuh karna sesuap nasi Sesungguhnya 
Allah amat sayang kepadamu, karena itulah Allah menyuruh mengatur dalam mencari 
harta dengan cara baik, dan Allah melarang membunuh diri kamu baik orang lain 
                                                          
20Departemen Agama RI.Al-Qur’an dan Terjemahnya. (Jakarta: CV Diponegoro. 2005), h. 65. 
27 
 
apalagi diri kamu sendiri. Apabila kamu tidak mengikuti peraturan yang sudah 
dijelaskan Allah, masyarakatmu akan kacau, rampok merampok, serta kecurangan 
akan terjadi. Tuhan sayang kepadamu, tuhan tidak senang kamu kacau. Berdagang 
penting dalam Islam. Begitu pentingnya, hingga Allah Subhanahuwata’ala menunjuk 
Muhammad sebagai seorang pedagang sangat sukses sebelum beliau di angkat 
menjadi Nabi. Ini menunjukkan Allah Subhanahuwata’ala mengajarkan dengan 
kejujuran yang dilakukan oleh Muhammad bin Abdullah saat beliau menjadi 
pedagang bahwa dagangnya tidak merugi, namun malah menjadikan beliau 
pengusaha sukses. Oleh karena itu, umat Islam (khususnya pedagang) hendaknya 
mencontoh beliau saat beliau berdagang. Sangat relevan untuk dipedomani dalam 
pelaksanaan tugas marketing, sebab marketing merupakan bagian sangat penting dari 
mesin perusahaan. 
Pertama, perusahaan harus dapat menjamin produknya. Jaminan yang 
dimaksud mencakup dua aspek material, yaitu mutu bahan, mutu pengolahan, dan 
mutu penyajian; aspek non-material mencakup kehalalan dan keislaman dalam 
penyajian. 
Kedua, yang dijelaskan Allah adalah manfaat produk. Produk bermanfaat 
apabila proses produksinya benar dan baik. Ada pun metode yang dapat digunakan 
agar proses produksi benar dan baik,  
Ketiga, penjelasan mengenai sasaran atau customer dari produk yang dimiliki 
oleh perusahaan. Makanan yang halal dan baik yang menjadi darah dan daging 
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manusia akan membuat kita menjadi taat kepada Allah. Sebab konsumsi yang dapat 
menghantarkan manusia kepada ketakwaan harus memenuhi tiga syarat: (1) Materi 
yang halal, (b) Proses pengolahan yang bersih (thaharah), dan (3) Penyajian yang 
islami. 
 
B. Haji dan Umrah 
1. Pengertian Haji dan Umrah 
 Haji adalah salah satu rukun Islam yang lima. Menunaikan ibadah haji adalah 
bentuk ritual tahunan bagi kaum muslim yang mampu secara material, fisik, maupun 
keilmuan dengan berkunjung kebeberapa tempat di Arab Saudi dan melaksanakan 
beberapa kegiatan pada satu waktu yang telah ditentukan yaitu pada bulan Dzulhijjah. 
Secara etimologi (bahasa), Haji berarti niat (Al Qasdu), sedangkan menurut syara’ 
berarti niat menuju Baitul Haram dengan amal-amal yang khusus.Temat-tempat 
tertentu yang dimaksud dalam definisi diatas adalah selain Ka’bah dan Mas’a (tempat 
sa’i), juga Padang Arafah (tempat wukuf), Muzdalifah (tempat mabit), dan Mina 
(tempat melontar jumrah). 
Sedangkan yang dimaksud dengan waktu tertentu adalah bulan-bulan haji 
yaitu dimulai dari Syawal sampai sepuluh hari pertama bulan Dzulhijjah. Amalan 
ibadah tertentu ialah thawaf, sa’i, wukuf, mazbit di Muzdalifah, melontar jumrah, dan 
mabit di Mina. 
Umrah adalah berkunjung ke Ka’bah untuk melakukan serangkaian ibadah 
dengan syarat-syarat yang telah di tetapkan. Umrah disunahkan bagi muslim yang 
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mampu. Umrah dapat di lakukan kapan saja, kecuali pada hari Arafah yaitu tgl 10 
Zulhijah dan hari-hari Tasyrik yaitu tgl 11,12,13 Zulhijah.  Melaksanakan Umrah 
pada bulan Ramadhan sama nilainya dengan melakukan Ibadah Haji (Hadis 
Muslim).21 
Umrah diambil dari ‘itimar, artinya berjarah. Secara istilah Umrah berarti 
menjiarahi Ka’bah untuk beribadat kepada Allah dengan memenuhi syarat-syarat, 
rukun-rukun, dan wajib-wajibnya. Tetapi, berbeda dengan ibadah haji, Umrah dapat 
dilaksanan sewaktu-waktu sepanjang tahun, baik di dalam bulan haji atau sebelum 
maupun sesudahnya. 
Mengenai hukum Umrah para ulama berbeda pendapat. Imam Ahmad dan al-
Syafe’i berpendapat bahwa hukum Umrah adalah wajib. Sedang ulama malikiyah dan 
hanafiyah mengatakannya sunat mu’akkad. 
Ahmad dan al-Syafeti berpendapat bahwa amar (perintah) di dalam ayat itu 
adalah untuk wajib.Sedang ulama malikiyah dan hanafiyah menafsirkan bahwa amar 
tersebut adalah untuk sunat mu’akkad. 
Mengenai bilangan Umrah, para ulama yang menyatakan wajib itu sependapat 
bahwa wajibnya hanya sekali seumur hidup, seperti halnya denga ibadah haji. Tetapi, 
memperbanyak Umrah termasuk amalan yang sangat besar dan utama, lebih-lebih 
dalam bulan Ramadhan. 
                                                          
21Erwandi. Petunjuk Haji dan Umrah,( Depag Sul-Sel, 2010), h. 20. 
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Pengertian ibadah umrah adalah berkunjung ke Baitullah, melakukan thawaf 
dan sa'i dengan cara tertentu dan waktu yang tidak ditentukan. Pengertian umroh atau 
definisi umrah secara bahasa artinya berkunjung, sedangkan secara istilah adalah 
berkunjung ke ka’bah dengan melaksanakan ketentuan-ketentuan yang berkaitan 
dengan umrah dalam rangkamendekatkan diri pada Allah. 
Umrah disebut juga haji kecil, karena beberapa ketentuannya hamper sama 
dengan haji misalnya tentang syarat-syarat, rukun, atau larangan-larangannya. 
Apalagi perintah umrah disejajarkan dengan perintah haji QS.Al-Baqarah/2: 196, 
tetapi pelaksanaan umrah lebih sederhana dibandingkan dengan pelaksanaan haji. 
2. Jenis-Jenis Haji 
a. Haji Ifrad artinya menyendiri,  
Pelaksanaan ibadah haji disebut ifrad jika sesorang melaksanakan ibadah haji 
dan umrah dilaksanakan secara sendiri-sendiri, dengan mendahulukan ibadah haji. 
Artinya, ketika calon jamaah haji mengenakan pakaian ihram di miqat-nya, hanya 
berniat melaksanakan ibadah haji.Jika ibadah hajinya sudah selesai, maka orang 
tersebut mengenakan ihram kembali untuk melaksanakan ibadah umrah. 
b. Haji Tamattu’artinya bersenang-senang 
Pelaksanaan ibadah haji disebut Tamattu’ jika seseorang melaksanakan ibadah 
umrah dan Haji di bulan haji yang sama dengan mendahulukan ibadah Umrah. 
Artinya, ketika seseorang mengenakan pakaian ihram di miqat-nya, hanya berniat 
melaksanakan ibadah Umrah. Jika ibadah Umrahnya sudah selesai, maka orang 
tersebut mengenakan ihram kembali untuk melaksanakan ibadah Haji. Tamattu’ dapat 
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juga berarti melaksanakan ibadah Umrah dan Haji di dalam bulan-bulan serta di 
dalam tahun yang sama, tanpa terlebih dahulu pulang kenegeri asal. 
c. Haji Qiran artinya menggabungkan 
Pelaksanaan  ibadah Haji disebut Qiran jika seseorang melaksanakan ibadah 
Haji dan Umrah disatukan atau menyekaliguskan berihram untuk melaksanakan 
ibadah haji dan umrah. Haji Qiran dilakukan dengan tetap berpakaian ihram sejak 
miqat makani dan melaksanakan semua rukun dan wajib haji sampai selesai, 
meskipun mungkin akan memakan waktu lama. 
3. Hukum Haji dan Umrah 
Ibadah Haji merupakan salah satu rukun islam yang telah diwajibkan oleh 
Allah STW bagi hamban-Nya, kewajiban ibadah Haji hanya sekali seumur hidup. 
Orang yang tidak mampu melksanakan ibadah haji karena faktor usia, karena 
penyakit akut, atau kelemahan fisik sehingga tidak mampu melakukan perjalanan 
jauh, dibolehkan mewakilkan pelaksanaan ibdah haji atau umrah untuknya. Haji dan 
umrahnya sah walaupun ia sembuh sesaat setelah orang orang yang menggatikannya 
melaksanakan ihram. 
Ibadah umrah wajib dilaksanakan oleh setiap muslim minimal sekali seumur 
hidup seperti halnya ibadah. 
4. Rukun dan Wajib Haji beserta Umrah 
a. Rukun Haji dan Umrah : 
Rukun Haji sebagai berikut : 
1. Ihram 
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2. Thawaf Ziyarah (disebut juga dengan Thawaf Ifadhah) 
3. Sa’i 
4. Wuquf di padang Arafah22 
Apabila salah satu rukun haji di atas tidak dilaksanakan maka hajinya batal. 
Sedangkan Abu Hanifah berpendapat bahwa rukun haji hanya ada 2 yaitu: Wuquf dan 
Thawaf. Ihram dan Sa’i tidak dimasukkan kedalam rukun karena menurut beliau, 
ihram adalah syarat sah haji dan sa’i adalah yang wajib dilakukan dalam haji (wajib 
haji). Sementara Imam syafi’ie berpendapat bahwa rukun haji ada 6 yaitu: Ihram, 
Thawaf, Sa’i, Wuquf, Mencukur rambut, dan Tertib berurutan. 
Rukun Umrah sebagai berikut : 
  Rukun umrah hampir sama dengan rukun haji, tetapi pada rukun umrah tidak 
ada pelaksanaan Wukuf, tidak ada melontar dan umrah dapat dilaksanakan setiap saat, 
rukun umrah antara lain : 
1. Niat Ihram umrah dari Miqat 
2. Thawaf ( mengelilingi ka’bah) 
3. Sa’I diantara Shafa dan Marwah 
4. Tahallul ( bercukur ) sekurang – kurangnya tiga helai rambut 
5. Menertibkan empat rukun di atas 
b. Wajib Haji dan Umrah 
1. Iharam dimulai dari miqat yang telah ditentukan 
                                                          
22Erwandi. Petunjuk Haji dan Umrah,( Depag Sul-Sel, 2010), h. 25. 
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2. Wuquf di Arafah sampai matahari tenggelam 
3. Mabit di Mina 
4. Mabit di Muzdalifah hingga lewa tsetengah malam 
5. Melempar jumrah 
6. Mencukur rambut 
7. Tawaf Wada’ 
c. Syarat-syarat Wajib Haji dan Umrah 
1. Islam 
2. Berakal 
3. Baligh 
4. Mampu23 
Mewakilkan seseorang untuk berhaji, tidak boleh bagi seseorang berhaji untuk 
orang lain kecuali setelah ia berhaji untuk dirinya sendiri. Rasulullah bersabda: 
Berhajilah untuk dirimu sendiri, kemudian engkau berhaji untuknya.  
Haji Bagi Anak-anak yang belum Baligh, tidaklah wajib bagi anak-anak untuk 
berhaji kecuali iatelah baligh. Namun jika ia telah berhaji maka hajinya sah 
sebagaimana yang telah diriwayatkan Ibnu Abbasra bahwa Rasulullah  berjumpa 
dengan seorang berkendaraan dikawasan Ar-Rauha beliau bersabda: Siapakah kalian? 
Mereka menjawab: Kami orang-orang muslim, mereka balik bertanya: Siapa anda? 
Beliau menjawab: Saya Rasul Allah. Lalu ada seorang anak gadis yang masih kecil 
                                                          
23Erwandi. Petunjuk Haji dan Umrah,( Depag Sul-Sel, 2010), h. 27. 
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bertanya: Apakah hini yang disebut haji? Beliau menjawab: Ya dan bagimu pahala 
(HR. Ahmad, Muslim, Abu Daud, dan An Nasa dishahihkan oleh At Tirmidzi). 
5. Amalan–Amalan dalam Umrah 
Bagi orang–orang yang datang dari luar miqat dan bermaksud melaksanakan 
umrah, hendaklah berihram dari tempat yang telah ditentukan Syara. Adapun bagi 
penduduk Makkah atau sekitarnya dan yang melakukan haji ifrad, apabila belum 
melaksanakan umrah hendaklah mengambil miqat dari tanah suci, yaitu Tan’lim atau 
Ja’ranah. Setelah melaksanakan amalan–amalan umrah sebagai berikut : 
a. Membersihkan diri, seperti mandi, bercukur, memotong kuku dan lain-lain. 
b. Memakai pakaian Ihram 
c. Shalat dua rakaat Ihram 
d. Membaca niat : Labbaik Allahumma Umratan 
e. Membaca Talbiah sepanjang menuju ka’bah 
f. Masuk Masjid Haram melalui Babu Assalam dan berdo’a seperti yang dibaca 
ketika melaksanakan ibadah haji 
g. Thawaf  tujuh putaran, dimulai dari Hajar Aswad serta menciumnya jika 
memungkinkan 
h. Antara rukun Yunani dan Hajar Aswad, dianjurkan membaca do’a seperti 
yang dibaca Rasulullah 
i. Shalat di belakang Maqam Ibrahim 
j. Do’a di Multazam 
k. Meminum air Zamzam 
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l. Menuju Mas’a untuk melakukan Sa’i sambil bertakbir, tahmid, tahlil, tasbih, 
istigfar, shalawat dan do’a 
m. Tujuh putaran Sa’i kemudian Tahallul (mencukur rambut) 
 
C. Kerangka Konseptual  
1) PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
adalah salah satu biro perjalanan ibadah haji dan umrah yang didirikan di 
Jakarta selatan. Seiring perkembangannya, travel ini kemudian membuka cabang di 
berbagai daerah di Indonesia. Salah satu cabangnya adalah di kabupaten Jeneponto. 
Pada penelitian ini akan dilaksanakan pada travel PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto yang terletak di jalan Poros Pahlawan Karisa berhadapan 
dengan Pasar Karisa Jeneponto. 
2) Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan program-program yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar 
yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan perusahaan. Titik berat diletakkan 
pada penawaran perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar tersebut 
serta menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan distribusi yang efektif untuk 
memberitahu, mendorong, serta melayani pasar. Konsep pemasaran adalah kegiatan 
perencanaan pemasaran untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu kepuasan pelanggan. 
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3) Faktor Pendukung dan penghambat PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto 
1. Faktor pendukung 
a. Lokasi pasar 
b. Kebijkan pemerinta setempat 
c. Adanya izin dari kementrian Agama 
2. Faktor penghambat  
a. Banyaknya yang terbuka tour dan travel dengan harga yang murah  
b. Sistem pemasaran  
c. Pengetahuan pasar yang tidak memadai  
4) Daya saing 
1. Produk  
2. Harga 
3. Promosi 
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Gambar: PT.MMBC Jeneponto Tour and Travel 
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BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, ialah suatu penelitian 
kontekstual yang menjadikan manusia sebagai instrumendan disesuaikan dengan 
situasi yang wajar dalam kaitannya dengan pengumpulan data yang ada pada 
umumnya bersifat kualitatif. 
Format deskriptif kualitatif pada umumnya dilakukan pada penelitian dalam 
bentuk studi kasus. Format deskriptif kualitatif studi kasus tidak memiliki ciri seperti 
air (menyebar di permukaan), tetapi memusatkan diri pada suatu unit tertentu dari 
berbagai fenomena. Dari ciri yang demikian memungkinkan penelitian ini dapat 
mendalam dan demikian bahwa kedalaman daya yang menjadi pertimbangan dalam 
penelitian model ini. Karena itu, penelitian ini bersifat mendalam dan menusuk 
sasaran penelitian. Tentunya untuk mencapai maksud ini peneliti membutuhkan 
waktu yang relatif lama.13  
Dalam penelitian telah dilaksanakan yaitu manajemen pemasaran haji PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto, peneliti akan menggunakan 
pendekatan penelitian deskriptif kualitatif.  
                                                          
13Lihat Burhan Bungin, Penelitian Kualitatif  (Makasi Kedua; Jakarta: Kencana, 2007), h. .68-
69.  
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Sumaryanto, mengemukakan bahwa metode penelitian kualitatif menyajikan 
secara langsung hakikatnya dalam hubungan antara peneliti dengan responden serta 
lebih peka dan lebih dapat menyesuaikan diri dengan banyak penajaman pengaruh 
bersama dan terhadap pola-pola nilai yang dihadapi. Data yang dikumpulkan dari 
metode kualitatif berupa kata- kata, gambar, video dan bukan angka- angka, karena 
metode penelitian kualitatif bersifat deskriptif.14 
Penelitian kualitatif mengutamakan penjelasan yang cermat dalam melakukan 
analisis dan menyajikan penelitian, karena tidak semua data dilaporkan kepada 
pembaca. Prinsipnya adalah menjelaskan secara akurat tentang hasil yang diteliti. 
Mengurangi dan menyusun materi merupakan seleksi dan interprestasi. Para peneliti 
yang memberikan penjelasan akurat biasanya menyisipkan pendapat-pendapat 
mereka dalam paragraf-paragraf deskripsi yang panjang dan dalam kutipan 
wawancara lapangan. Peneliti dalam menggambarkan hasil yang diperoleh harus 
sesuai dengan kenyataan yang diperoleh di lapangan. 
2. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di Kabupaten Jeneponto, yang beralamatkan di 
jalan Poros Pahlawan Karisa (berhadapan dengan Pasar Karisa Jeneponto), yang 
merupakan kantor PT. Medussa Multi Bussines Center Cabang Jeneponto.  
 
 
 
                                                          
14Lihat Sumaryanto, F. Totok. Pendekatan Kuantitatif dan Kualitatif (Semarang: Unnes Press, 
2007), h. 76. 
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B. Pendekatan Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian adalah pendekatan 
manajemen. Pendekatan manajemen, yaitu suatu pendekatan dengan melihat 
manajemen pemasaran biro haji dan umrah PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto. 
 
C. Sumber Data 
Sumber data untuk penelitian ini diperoleh dari: 
a. Data primer, yaitu data yang diperoleh melalui pengamatan langsung mengenai 
manajemen pemasaran biro haji dan umrah PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto, baik melalui pengamatan, wawancara dan dokumentasi. 
b. Data sekunder, yaitu hasil dari telaah rujukan yang diperoleh dari membaca 
berbagai buku, hasil penelitian, bahan kuliah maupun artikel-artikel lainnya yang 
berhubungan dengan manajemen pemasaran biro haji dan umrah PT. Medussa 
Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. 
 
D. Metode Pengumpulan Data 
Dalam pengumpulan bahan-bahan yang dibutuhkan dalam penyusunan skripsi 
ini dikumpulkan melalui dua metode, yaitu: 
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a. Riset Kepustakaan 
Penelitian kepustakaan yang dimaksudkan adalah salah satu cara pengumpulan 
data yang bersifat teoritis berdasarkan literatur yang berkaitan dengan objek 
penelitian. Penggunaan metode ini digunakan dengan dua bentuk, yaitu: 
1) Kutipan langsung, yaitu penulis mengutip dari bahan referensi yang berkaitan 
dengan pembahasan manajemen biro haji dan umrah PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto  dalam pemasaran haji tanpa 
mengubah redaksi kalimat, isi, serta makna. Kutipan langsung dalam skripsi 
ini diketik dalam satu spasi. 
2) Kutipan tidak langsung yaitu mengutip dari bahan referensi yang berkaitan 
dengan pembahasan dalam bentuk ikhtisar, uraian atau ulasan sehingga 
terkadang terdapat perbedaan dengan konsep aslinya, namun tidak mengubah 
atau mengurangi makna dari tujuan yang dimaksudkan. Kutipan tidak 
langsung dalam skripsi ini diketik dalam dua spasi.  
b. Riset Lapangan 
Penelitian lapangan adalah penelitian yang dilakukan dengan mengamati 
secara langsung objek penelitian dimana peneliti terjun langsung ke lokasi penelitian 
yang telah ditentukan, yaitu di PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto yang terletak di jalan Poros Pahlawan Karisa berhadapan dengan pasar 
Karisa Jeneponto. Pengumpulan data di lapangan atau lokasi dilakukan dengan 
menggunakan teknik pengumpulan data berupa: 
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1) Observasi, dengan melakukan pengamatan langsung kepada objek yang 
diteliti. Observasi merupakan alat pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara mengamati secara sistematis gejala-gejala yang diselidiki.15 
2) Metode wawancara atau interview merupakan proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 
pewawancara dan informan atau orang yang diwawancarai. Adapun yang 
menjadi informan kunci dalam penelitian adalah kepala cabang dari PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto itu sendiri. 
3) Dokumentasi, sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam bahan 
berbentuk dokumen. Sebagian besar data adalah berbentuk surat-surat, 
catatan harian, cinderamata, foto dan lainnya. 
 
E. Instrumen Penelitian 
Menurut Suharsimi Arikunto, instrumen penelitian merupakan alat bantu 
dalam mengumpulkan data. 16 
Pengumpulan data pada prinsipnya merupakan langkah yang paling 
manajemens dalam penelitian. Data merupakan perwujudan dari beberapa informasi 
yang sengaja dikaji dan dikumpulkan guna mendeskripsikan suatu peristiwa atau 
kegiatan lainnya. Data yang diperoleh melalui penelitian diolah menjadi suatu 
                                                          
15Lihat Choild Narbuko dan Abu Achmadi, Metodologi Penelitian (Cet. VII; Jakarta: PT. Bumi 
Aklsara,2007), h. 70. 
16Lihat Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik (Makasi revisi VI; 
Jakarta: Rineka Cipta, 2006), h. 68. 
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informasi yang merajuk pada hasil penelitian nantinya. Tanpa mengetahui teknik 
pengumpulan data, maka peneliti mendapatkan data yang sesuai dengan penelitian. 
Oleh karena itu, dalam pengumpulan data dibutuhkan beberapa instrumen sebagai 
alat untuk mendapatkan data yang valid dan akurat. 
Tolak ukur keberhasilan penelitian juga tergantung pada instrumen yang 
digunakan. Oleh karena itu, penelitian lapangan (field research) yang meliputi 
observasi dan wawancara dengan daftar pertanyaan yang telah dismakaakan, 
dibutuhkan kamera, alat perekam (recorder) dan alat tulis menulis berupa buku 
catatan dan pulpen. 
 
F. Teknik Pengolahan Dan Analisis Data 
Teknik pengolahan data yang dimaksud adalah data yang diperoleh kemudian 
dikumpulkan, diolah dan dikerjakan serta dimanfaatkan sedemikian rupa dengan 
menggunakan metode deskriptif. Penulis melakukan pencatatan serta berupaya 
mengumpulkan informasi mengenai keadaan suatu gejala yang terjadi saat penelitian 
dilakukan. 
Analisa data merupakan upaya untuk mencapai serta menata secara sistematis 
catatan hasil wawancara, observasi, dokumentasi dan yang lainnya untuk 
meningkatkan pemahaman peneliti tentang kasus yang diteliti dan menjadikannya 
sebagai temuan bagi orang lain.17 
                                                          
17Lihat Moleong, Lexy J. Metodologi Penelitian Kualitatif. (Bandung: Rosdakarya,2001), h. 
183. 
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Analisis data ialah proses pengorganisasian dan pengurutan data ke dalam 
pola, kategori serta satuan uraian dasar. 
Tujuan analisis data ialah untuk menyederhanakan data ke dalam bentuk yang 
mudah dibaca serta dipahami. Metode yang digunakan ini ialah metode survey 
dengan pendekatan kualitatif, yang artinya setiap data terhimpun dapat dijelaskan 
dengan berbagai persepsi yang tidak menyimpang serta sesuai dengan judul 
penelitian. Teknik pendekatan deskriptif kualitatif merupakan suatu proses yang 
menggambarkan keadaan sasaran sebenarnya, sejauh apa yang penulis dapatkan dari 
hasil observasi, wawancara dan juga dokumentasi.18 
Langkah- langkah analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data Reduction/ Reduksi Data 
Reduksi data merupakan bentuk analisis yang menajamkan, menggolongkan, 
mengarahkan, membuang yang tidak perlu mengorganisasikan data dengan cara 
sedemikian rupa sehingga kesimpulan akhir dapat diambil. Penulis mengelola data 
dengan bertolak dari teori untuk mendapatkan kejelasan pada masalah, baik data 
yang terdapat di lapangan ataupun yang terdapat pada kepustakaan. Data 
dikumpulkan, dipilih secara selektif serta disesuaikan dengan permasalahan yang 
telah dirumuskan dalam penelitian. Kemudian dilakukan pengolahan dengan meneliti 
ulang. 
 
 
                                                          
18Lihat Tjetjep Rohendi Rohidi, Analisis Data Kualitatif (Jakarta: UI Press,1992), h. 15. 
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2. Data Display/ Penyajian Data 
Display data merupakan penyajian serta pengorganisasian data ke dalam satu 
bentuk tertentu sehingga terlihat sosoknya secara utuh. Dalam penyajian data 
dilakukan secara induktif yang menguraikan setiap permasalahan dalam masalah 
penelitian dengan memaparkan secara umum kemudian menjelaskan secara spesifik. 
3. Comparative/ Analisis Perbandingan 
Dalam teknik ini penulis mengkaji data yang telah diperoleh dari lapangan 
secara sistematis juga mendalam kemudian membandingkan data tersebut satu sama 
lain.  
4. Conclusion Drawing/ Verification/ Penarikan Kesimpulan 
Langkah terakhir dalam menganalisis data kualitatif ialah penarikan 
kesimpulan dan verifikasi, setiap kesimpulan awal masih kesimpulan sementara yang 
akan berubah bila diperoleh data baru dalam pengumpulan data berikutnya. 
Kesimpulan-kesimpulan yang diperoleh selama dilapangan diverifikasi selama 
penelitian berlangsung dengan cara memikirkan kembali dan meninjau ulang catatan 
lapangan sehingga berbentuk penegasan kesimpulan. 
 
G. Penyajian keabsahan data 
Penelitian kualitatif harus mengungkap kebenaran yang objektif. Karena itu 
keabsahan data dalam sebuah penelitian kualitatif sangat penting. Melalui keabsahan 
data kredibilitas (kepercayaan) penelitian kualitatif dapat tercapai.  
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Dalam penelitian ini untuk mendapatkan keabsahan data dilakukan dengan 
triangulasi. Adapun triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan atau 
sebagai pembanding terhadap data itu.19 
Dalam memenuhi keabsahan data penelitian ini dilakukan triangulasi dengan 
sumber. Menurut Patton, triangulasi dengan sumber berarti membandingkan dan 
mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu 
dan alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif20 
Triangulasi dengan sumber yang dilaksanakan pada penelitian ini yaitu 
membandingkan hasil wawancara dengan isi dokumen yang berkaitan. 
 
 
 
                                                          
19Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdabaya, 2007), h. 330. 
20Lexy J. Moleong, metedologi penelitian kualitatif, h. 29. 
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BAB IV 
Manajemen Pemasaran Biro Jasa Haji Dan Umrah (Studi Pada PT. Medussa 
Multi Business Center Kabupaten Jeneponto) 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Kabupaten Jeneponto terletak di ujung barat daya dari wilayah Propinsi 
Sulawesi Selatan yang secara geografis terletak di antara 50 23’12’’ – 50 42’ 35’’ LS 
dan antara 1190 29’ 12’’  – 1190 56’ 45’’ BT. Ditinjau dari batas-batasnya jeneponto 
mempunyai batas-batas sebagai berikut : 
Sebelah Utara   : Kabupaten Takalar dan Kabupaten Gowa 
Sebelah Selatan  : Laut Flores 
Sebelah Timur  : Kabupaten Bantaeng 
Sebelah Barat   : Kabupaten Takalar 
Secara administratif, Kabupaten Jeneponto memiliki 11 wilayah kecamatan 
dengan luas wilayah 74.979 ha atau 749,79 Km2. Namun untuk memudahkan, 
penelitian ini hanya meneliti di Jalan Pahlawan karisa (depan pasar sentral 
Jeneponto) Kelurahan Empoang Selatan Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto. 
Penduduk merupakan salah satu potensi dan penggerak pembangunan suatu 
daerah. Kualitas sumber daya manusia (penduduk) yang tinggi tentunya akan 
menjadi salah satu modal utama suatu daerah dalam upaya pengembangan dan 
pembangunan daerah. Sedangkan sumber daya manusia yang berkualitas rendah 
dapat menjadi faktor penghambat dalam pembangunan dan akan manjadi masalah 
dalam suatu daerah. Oleh karena itu pengembangan dan peningkatan kualitas sumber 
48 
 
 
 
daya manusia sangat penting untuk dapat meningkatkan persaingan dan menjadi 
sumber daya yang handal dalam pembangunan daerah. 
Penduduk Kabupaten Jeneponto pada tahun 2012 berjumlah 348.138 jiwa 
yang tersebar di 11 kecamatan dengan jumlah penduduk terbesar di Kecamatan 
Binamu yaitu sebanyak 53.252 jiwa, di susul Kecamatan Bangkala sebanyak 50.650 
jiwa dan Kecamatan Tamalatea 40.991 jiwa. Sedangkan jumlah penduduk terkecil 
berada pada Kecamatan Batang sebesar 19.496 jiwa dan Kecamatan Arungkeke yang 
berjumlah 18.522 jiwa. 
Pendirian PT. MMBC Tour & Travel ini dimulai pada tanggal 18 November 
2007 ketika CV MBC (Multi Business Center) yang dipimpin oleh Zulkarnaini 
bekerjasama dengan  PT Marfa Wisata yang membawahi Marfa Tour & Travel yang 
bentuk pada tahun 2004 yang dipimpin oleh Dr. Supriyantoro dan melakukan merger 
sehingga berganti nama menjadi PT. MMBC (Marfa Multi Business Center) dimana 
bisnis ini berfokus pada konsep keagenan Tour & Travel dengan menyiapkan sistem 
reservasi online yang merupakan pertama kali dilakukan oleh sebuah perusahaan biro 
perjalanan wisata di Indonesia. Pada bulan Maret 2008, PT. MMBC (Marfa Multi 
Business Center) berubah nama menjadi PT Medussa Multi Business Center. PT. 
Medussa Multi Media Business Center (MMBC) sebagai perusahaan nasional 
dengan sistem keagenan telah memiliki 60 cabang dan 4750 agen perjalanan di 
seluruh Indonesia.1 
                                                          
1Di lihat pada PT Medussa Multi Business Centre (MMBC).”MMBC Haji dan umrah Tour dan 
Travel”. Situs Resmi PT Medussa Multi Business Centre (MMBC).http://www.klikmbc.co.id.html (14 
februari 2016). 
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PT Medussa Multi Business Center Jeneponto merupakan waralaba. Bentuk 
usaha dari perusahaan ini adalah perseroan terbatas dengan pemegang saham utama 
adalah Drs. Si Komang Wijaya yang melakukan kerjasama dalam pembelian sistem 
Tour & Travel kepada PT. MMBC Tour & Travel yang berlokasi di Jakarta, 
sedangkan untuk tanah, bangunan yang terletak di Jalan Raya Kesambi No.999, 
Banjar Kesambi, Desa Kerobokan, Kecamatan Kuta Utara, Kabupaten Badung dan 
peralatan lainnya berasal dari modal kerja pemegang saham. 
PT. Medussa Multi Bussiness Centre Kabupaten Jeneponto memiliki 
beberapa unit bisnis yang dapat dijadikan pendapatan antara lain: konsep keagenan, 
penjualan tiket pesawat internasional dan domestik, voucher hotel, paket Haji dan 
Umrah, rental mobil, biro iklan media cetak, biro jasa, percetakan, penjualan pulsa 
elektrik, kurir, kargo, pembayaran telepon, PLN, PDAM dan pembayaran lembaga 
pembiayaan. Pada umumnya semakin besar perusahaan biro perjalanan haji dan 
umrah. Maka semakin banyak lini bisnis yang dapat dijalankan. Bahkan dapat 
membuat paket-paket khusus yang tidak dimiliki oleh biro perjalanan haji dan umrah 
yang lain. Prosedur kerja bisnis biro perjalanan haji dan umrah sebagian besar bukan 
dikerjakan sendiri melainkan dengan sistem rekanan sehingga memungkinkan untuk 
melakukan unit bisnis yang dikemukakan di atas. 
PT. Medussa Multi Business Center adalah sebuah biro perjalanan haji dan 
umrah. PT. Medussa Multi Business Center ini adalah salah satu bentuk syiar Pusdai 
Jabar dalam memfasilitasi dan memberikan pelayanan kepada jamaah khususnya 
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dalam melaksanakan ibadah haji dan umrah. Dengan penekanan terhadap bimbingan 
Manasik Qalbu diharapkan jamaah dapat melaksanakan ibadah haji atau umrah 
dengan sempurna memenuhi syari’at serta mendapatkan sentuhan nilai-nilai spiritual 
yang semakin meneguhkan keimanan. 
Didampingi oleh tim pembimbing ibadah yang ahli dalam masalah ibadah 
haji dan umrah, serta mendalami fiqih Islam, PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto berusaha memberikan bimbingan kepada jamaah dari sebelum 
keberangkatan hingga kepulangan dari tanah suci. Hal ini dimaksudkan dalam rangka 
pendekatan pemahaman nilai-nilai ibadah haji atau umrah dan penekanan pada tata 
cara yang sesuai syari’at, agar jamaah memperoleh kenyamanan dan kekhusyu’an 
dalam beribadah sehingga mudah-mudahan dapat mencapai tujuan ibadah yaitu 
menjadi haji mabrur/hajjah mabruroh, dan umrah mabrur/mabruroh, sesuai dengan 
motto kami Bersama Meraih Kemabruran. 
Kepada masyarakat yang ingin memilih travel haji dan umrah, PT. Medussa 
Multi Business Center Kabupaten Jeneponto membagi tips. Pertama, pilihlah biro 
perjalanan haji dan umrah yang sudah memiliki izin resmi dari Kementerian Agama. 
Hal ini untuk menghindari penipuan dan kemudahan dalam proses administrasi 
selama di Tanah Haram. Kedua, perhatikan apakah konsep yang ditawarkan sesuai 
dengan syariah agama atau tidak. Ketiga, hindari travel yang terlalu banyak memberi 
janji yang tidak masuk akal. Keempat, pastikan biaya yang dikeluarkan disertai 
bukti-bukti perjanjian.2 
                                                          
2Sugiono, Nilai keimanan dalam perjalan haji dan umrah. Jawa barat, 2015, h. 145. 
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Visi dan Misi PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
adalah Sebagai Berikut: 
1) VISI 
“Menjadi Perusahaan tour travel yang menyediakan sistem reservasi 
online yang handal, terdepan dan berkontribusi terhadap pembangunan 
pariwisata khususnya dan perekonomian Indonesia” 
 
2) MISI 
- Mencetak Sepuluh Juta Pengusaha tour travel baru dalam industri tour 
travel 
- Menciptakan sistem reservasi online yang stabil, mudah dan aman 
- Menyediakan berbagai produk yang memenuhi kebutuhan Masyarakat 
- Mensinergikan seluruh stakeholder yang berpotensi memajukan 
pariwisata indonesia.3 
 
B. Manajemen Pemasaran Biro Jasa Haji dan Umrah PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto 
1. Manajemen Pemasaran  
Philip Kotler mendefinisikan marketing mix sebagai perangkat variable 
pemasaran terkontrol yang digabungkan perusahaan untuk menghasilkan tanggapan 
yang diinginkannya dalam pasar sasaran. Dalam menentukan marketing mix, harus 
diuraikan terlebih dahulu dalam garis besar mengenai strategi yang spesifik dalam 
hubungannya dengan marketing mix. Marketing mix merupakan sesuatu yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya yang 
terdiri atas empat kelompok, yaitu Product (produk), Price (harga), Promotion 
                                                          
3Brosur PT. Medussa Multi Business Center (Jeneponto 2017). 
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(promosi), dan Place (tempat) atau Distribution (distribusi)4. Dalam pemasaran PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto, menggunakan teori Philip 
Kotler untuk mencapai tujuan dan keberhasilan suatu perusahaan. Pemasaran 
meliputi: 
a. Produk 
Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar untuk 
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi 
keinginan atau kebutuhan. Pembuatan produk lebih baik diorientasikan pada 
keinginan pasar atau selera konsumen, misalnya dalam hal mutu, kemasan dan lain-
lainnya. 
Adapun Produk-produk umroh yang ditawarkan oleh PT. Medussa Multi 
Business Center jeneponto, adalah : 
a. Umroh Reguler 
Umroh reguler ialah progra umroh yang seperti biasa yang dilaksanakan 
selama sembilan hari, pemberankatan setiap hari sabtu dan rabu, umroh reguler juga 
mempunyai beberapa kelas dan juga bermacam-macam maskapai penerbangan, 
diantaranya : Garuda Airway 
b. Umroh Plus 
Umroh Plus merupakan umroh yang diakukan tidak seperti umroh biasanya 
namun ada tambahannya ke negara yang memang ditentukan dan lebih 
spesifikasinya untuk mengajak jamaah mengunjungi berbagai tempat bersejarah 
                                                          
4Philip kotler, manajemen pemsaran, jilid 1 dan 2. (jakarta: PT. Indeks kelompok Gramedi: 
2005), h.  24. 
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dalam perkembangan islam sekaligus memaknai peristiwa-peristiwa dibalik tempat 
bersejarah tersebut.5 
c. Umroh Ramadhan 
Umroh Ramadhan dibagi menjadi beberapa paketan juga, ada umroh awal 
ramadhan, umroh nuzulul Qur’an, umroh lailatul Qadar, umroh idul fitri, umroh idul 
fitri Plus, Istanbul, Aqsa, Cairo 12 hari juga Andalucia 15 hari, menggunakan 
maskapai Garuda Indonesia. 
Tabel 1.1 Paket  Umrah PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto 
No  
PAKET QUADRO TRIPLE DOUBLE HOTEL MEKAH-
MADINA 
1 Promo 1.850 
USD 
1.950 
USD 
2.050 
USD 
Sawar 
haramai 
Concorde 
madinah 
2 Ekonomi 1.200 
USD 
2.300 
USD 
2.400 
USD 
Palman 
zam-zam 
Concorde 
madinah 
3 Vip 2.550 
USD 
2.650 
USD 
2.750 
USD 
Palman 
zam-zam 
Concorde 
movenpick 
Sumber: Brosur PT. Medussa Multi Business Center (Jeneponto 2017). 
1. Persyaratan Pemberangkatan  
Pemberangkatan  Biro Jasa Haji dan Umrah PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto 
a. Persyaratan 1 : 
1) Pas photo warna close up Photo copy KTP 
2) Photo copy Kartu Keluarga 
                                                          
55Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
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3) Photo copy Akta lahir 
4) Photo Copy Surat Nikah 
5) Photo copy paspor 
6) Mahram bagi wanita 
7) Materai 6000 sebanyak 5 lembar 
8) Pembayaran pertaman USD 4.000 (untuk pengambilan porsi) 
9) Jamaah resti (resiko tinggi) wajib menyertakan pendamping 
b. Persyaratan 2 : 
1) Pasport ( Harus 3 suku Kata )  
2) Pasphoto :3x4: 2 lembar , 4x6: 2 lembar ( Berwarna, layar belakang Foto 
Putih, Baju/Kerudung warna yang kontras, skala 90%) 
3) Buku Kuning (Vaksin Manginitis) > http://klikmbc.co.id/vaksin/ 
4) Setotan Awala (DP) Rp 2.500.000, Anda sudah terdaftar sebagai Jamaah 
MMBC Tour&Travel 
5) Sisa harga paket bisa diangsur dan pelunasan 1 bulan sebelum 
keberangkatan 
6) Pelunasan 3 bln sebelum keberangkatan akan diberikan Diskon Khusus 
dan harga Promo 
2. Harga tidak termasuk: 
a. Tiket ke dan dari Jeneponto (untuk Jamaah di luar Kota) 
b. Biaya Pembuatan Pasport ( Harus 3 suku kata) 
c. Biaya Vaksin Manginitis 
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d. Handling CGK-JED-CGK, Perlengkapan Rp 1.000.000 
e. Surat Mahrom Rp 300.000 (Jika wanita umur <45 thn dan berangkat tidak 
bersama keluarga Laki2) 
3. Harga Termasuk 
1. Tiket pesawat  
2. Visa 
3. Hotel bintang 5 dekat dengan masjid 
4. Akomodasi rumah singgah/pemondokan 
5. Transportasi sesuai dengan program 
6. Makan 3 kali sehari 
7. Ziarah sekitar Makkah dan Madinah 
8. Pembimbing / Muthawif 
9. Air Zam-Zam 5 Liter (sesuai kebijakan Airlines) 
10. Manasik 
11. Hadyu, tips dan asuransi perjalanan 
12. Perlengkapan (koper besar, koper karbin, kain ihram / mukena, bahan 
seragam, tas passport,tas sandal, buku kenangan, buku–buku manasik dan 
do’a) 
4. Pembanyaran melalui, sebagai berikut : 
1. Pembayaran pakai rupiah (IDR) :BNI, MANDIRI, BCA, BRI 
2. Pembayaran pakai dollar (USD): OCBC NISP-USD, MANDIRI-USD 
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5. Yang di Peroleh Jamaah 
1. Kartu Jamaah UMROH  
2. Perlengkapan UMROH ( Koper, Tas kecil, Buku Doa, bahan seragam, kain 
ihrom dan ikat pinggang(Laki-laki), Mukena dan Bergo(Perempuan) 
3. Hak Bisnis sebagai Agen MMBC 
6. Biaya pembatalan: 
1. 7 hari sebelum keberangkatan: (50% x harga paket) - Komisi agen 
2. 3 hari sebelum keberangkatan: (90% x harga paket) - Komisi agen 
3.  Hari keberangkatan: 100% x harga paket 
7. Jadwal maupun biaya biro jasa umrah dan haji dapat berubah sesuai dengan 
biaya yang dikeluarkan untuk biaya keperluan selama menjadi jamaah 
PT.Medussa Multi Business Center. 
 Perlengkapan umrah maupun haji bisa diambil di Kantor PT. Medussa Multi 
Business Center atau dikirim(Jika dikirim dikenakan biaya pengiriman). Pembayaran 
harus lunas 1 bulan sebelum keberangkatan. Bimbingan Manasik  umrah 1x, 
memberikan Fasilitas antar jemput Bandara dan penginapan di Jakarta gratis selama 
1 malam, atau bisa di bayar sendiriatau Rumah Saudara Jamaah jika Ada ( jika 
keberangkatan ditunda).6 Dengan demikian tanpa memenuhi syarat-syarat 
keberangkatan PT. Medussa multi Business Center kabupaten jeneponto jamaah 
tidak akan berangkat tanpa menyelesaiakan syarat-syarat pemberangkatan haji dan 
umrah. 
                                                          
6Brosur PT. Medussa Multi Business Center (Jeneponto 2017). 
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b. Harga 
Harga merupakan komponen pemasaran yang langsung mempengaruhi 
persepsi konsumen, reaksi pemerintah, permintaan dan penawaran serta berujung 
pada pencapaian sasaran profil perusahan keputusan ini memasukan faktor biaya, 
persaingan dan permintaan. 
Berdasarkan harga yang ditentukan PT. Medussa Multi Bussiness Centre 
Kabupaten Jeneponto, Program umroh pada dasarnya bergantung pada fasilitas dan 
musimnya (waktunya di awal, pertengahan, akhir dan liburan). Jadi yang 
membedakan tersebut adalah fasilitas yang diterimanya, musimnya, lama perjalanan 
dan jumlah orang (sendiri, berdua, kelompok dan keluarga).7 Dengan demikian dapat 
disimpulkan yang membedakan dari setiap program yang ditawarkan adalah : 
a. Fasilitas dan layanan  
b. Jumlah orang perkamar 
c. Lamanya perjalanan 
d. Banyaknya tujuan tambahan 
e. Umroh plus dan juga umroh ramadhan 
c. Distribusi 
Distribusi merupakan kegiatan ekonomi yang menjembatani kegiatan 
produksi dan konsumsi sehingga barang dan jasa dapat sampai ke tangan konsumen.8 
                                                          
7Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
8Delia Hutabarat, Ekonomi (Jakarta : Erlangga, 1981), h. 8. 
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Penempatan suatu produk atau jasa sangat mempengaruhi tingkatan harga, semakin 
representatif suatu tempat maka berdampak akan semakin tinggi nilai suatu produk. 9 
Dalam sektor jasa PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto, 
untuk meningkatkan jamaah bisa mendapatkan jamaah baru atau mempertahankan 
jamaah yang pernah mengikuti program umroh PT. Medussa Multi Business Center 
Jeneponto. 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. Dalam proses 
distribusinya telah mempersiapkan sistem dan pendukung, diantaranya : 
a. Mempunyai daftar alumni jama’ah atau calon jama’ah bisa dikatakan referensi 
alumni. 
b. Data profesi pekerjaan jama’ah dan jamaah biasanya bisa dikategorikan dari 
kalangan bawah, menengah dan atas. Terdiri dari nama, alamat dan nomor telfon 
dan lain-lain. 
c. Data jama’ah yang akan ditelfon atau dikunjungi. 
Adapun cara-cara distribusi yang diterapkan oleh PT. Medussa Multi 
Business Center melalui saluran distribusi pemasaran, diantaranya : 
a. Melalui direct Selling atau penjualan langsung memasarkan produknya di kantor 
perorangan atau di cabang pembantu. 
b. Melakukan penjualan langsung dan memberikan brosur.10 Dengan demikian untuk 
mempertahankan jam’ah PT. MMBC mempunyai daftar alumni dan data jam’ah 
agar dapat menghubungi kembali konsumen. 
                                                          
9Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, h. 62. 
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d. Promosi 
Promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan produk, membujuk 
konsumen untuk membeli serta mengingatkan konsumen agar tidak melupakan 
produk. Sementara bagi konsumen, promosi adalah komunikasi antara produsen dan 
konsumen.11 Kegiatan dalam promosi ini pada umumnya adalah periklanan, personal 
selling, promosi penjualan, pemasaran langsung, serta hubungan masyarakat dan 
publisitas.12 
Setiap perusahaan memiliki cara-cara promosi yang berbeda karena mereka 
mengeluarkan produk-produk yang berbeda dengan segmen pasar yang berbeda pula.  
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto Sebagai biro perjalanan 
umroh mempunyai cara-cara promosi tersendiri dengan melakukan sosialisasi 
program umroh yaitu promosi dengan cara mengunjungi berbagai kantor, keluarga 
dan teman kerabat baik dalam hal kerjasama atau dalam hal pemasaran umroh.  PT. 
Medussa Multi Business Center Jeneponto Melakukan promosi diberbagai media 
Cetak dan media elektronik. 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto, tetap 
memperhatikan pada kemampuan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan jama’ah, 
karena yang menjadi prioritas adalah kepuasan para jama’ah sehingga mereka akan 
secara tidak langsung memasarkan produknya kepada pasar dan menjadi marketer 
                                                                                                                                                                    
10Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
11Bilson Simamora. Memenangkan Pasar dengan Pemasaran, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka, 
2001), h.13. 
12M. Fuad dkk, Pengantar Bisnis, h. 130. 
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perusahaan.13 PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
memasarkan melalui media cetak, brosur  dan alat elektronik, sosialisasi melalui 
teman dan keluarga. 
Pemasaran mempunyai peranan penting bagi keberhasilan sebuah perusahaan 
dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan, karena di dalamnya berisi gambaran 
atau pedoman yang jelas dan terarah tentang apa yang dilakukan dalam 
menggunakan kesempatan peluang yang ada. Pemasaran dibutuhkan untuk 
menentukan konsumen yang akan dituju sehingga dketahui kepuasan yang 
diharapkan oleh kensumen. 
Pemasaran merupakan cara atau jalan yang digunakan agar dapat membuat 
atau menjual barang atau jasa yang sesuai dengan kondisi perusahaan dan sesuai 
dengan selera sasaran pembeli yang akan dituju. 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto Sebagai 
Perusahaan jasa ikut bersaing dengan perusahaan lainnya untuk menarik simpati 
calon jama’ah. Dan untuk memenangkan persaingan ini PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto Mempunyai pemasaran yang berbeda yaitu:  
1) Melakukan sosialisasi dengan keluarga dan teman kerabat. 
2) Bekerja sama dengan media cetak dan elektronik. 
3) Mempromosikan melalui sosial media, seperti: facebook, tweeter dan Instagram. 
 
                                                          
13Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
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C. Faktor Pendukung dan Penghambat dalam Proses Pemasaran Biro Jasa 
Haji dan Umrah PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
Dalam menjalankan suatu usaha, tentunya semua produsen menginginkan 
tercapainya tujuan. PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
merupakan perusahaan dibidang jasa, tentunya memiliki tujuan untuk memajukan 
perusahaan dan menjual produk-produknya. Untuk itu diperlukan suatu cara atau 
kegiatan untuk dapat memperkenalkan produknya ke masyarakat umum yaitu dengan 
cara melakukan strategi promosi. 
Dalam menjalankan kegiatan pemasaran tersebut tentunya dipengaruhi oleh 
beberapa faktor yang dapat mendukung kelancaran proses pemasaran, namun satu 
sisi juga dapat menghambat. Untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi 
pendukung dan penghambat kegiatan pemasaran. Maka dalam hal ini penulis 
menggunakan analisis SWOT (Strenght, Weakness, Opportunity dan Threat). Yaitu 
Kekuatan, Kelemahan, Peluang dan Ancaman.14 
Untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi pendukung dan penghambat, 
sebuah perusahaan dapat diketahui dalam kekuatan, kelemahan, peluang dan PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. 
 
 
 
                                                          
14Freddy Rangkuti, Analisis  SWOT Teknik Membenah Kasus Bisnis, (Jakarta: PT. Gramedia 
Pustaka Utama, 1997), h. 19. 
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a. Faktor pendukung 
1. Kekuatan 
Kekuatan yang dimiliki PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto adalah terletak pada program solusi yang tidak dimiliki Travel lain. Dalam 
konsep PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto memiliki solusi 
yang dapat memudahkan orang lain untuk berangkat haji. Masyarakat yang ingin 
melaksanakan ibadah haji tidak harus melakukan pembayaran Cash, namun ada 
program solusi yang di awali dengan: 
1) Setoran Awal (DP) Rp 2.500.000, Anda sudah terdaftar sebagai Jamaah PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto. Saat ini ada satu strategi 
pemasaran yang sedang gencar dilakukan oleh banyak perusahaan dan termasuk 
PT. Medussa Multi Business Center yaitu berpromosi online melalui website 
seperti yang telah dilampirkan diatas. Maka dengan adanya website, melalui cara-
cara promosi yang akan segera sebutkan ini, Anda akan mempromosikan website 
sekaligus mempromosikan usaha Travel Umroh dan haji . Dimana di website 
tersebut akan berisi produk, harga, layanan, alamat, testimoni, dan lain 
sebagainya. Karena seharusnya website akan mendukung bisnis Travel Umroh 
dan Haji jika diintegrasikan antara promosi offline dan online. 
2) Sisa harga paket bisa diangsur dan pelunasan 1 bulan sebelum keberangkatan 
3) Pelunasan 3 bln sebelum keberangkatan akan diberikan Diskon Khusus dan harga 
Promo 
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4) Khusus Member PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
dapatkan benefit (pilih salah satu) 
5) Ajak 5 jamaah UMROH, maka Gratis 1 Paket UMROH atau Komisi: Rp 
1.750.000/jamaah (Agen), Rp 1.900.000/jamaah (Distributor), Rp 
2.000.000/jamaah (Cabang).15 Dengan demikian dalam pemasaran produk 
terdapat keunggulan PT. Medussa multi Business Center kabupaten jeneponto. 
Faktor yang mempengaruhi berkembangnya PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto: 
a. Kualitas pelayanan yang baik dan ramah. 
b. Lokasi yang strategis yang terletak dipinggir jalan besar di jalan raya. 
c. Fasilitas ruangan kantor yang menarik dan memadai. 
d. Fasilitas kantor yang cukup lengkap untuk kepentingan pekerjaan 
e. Mempercepat dan mempermudah produktivitas dari karyawan. 
f. Operasional perusahaan didukung oleh peralatan dan sistem komunikasi yang 
canggih antara lain: telepon dengan saluran paralel, komputer, mesin fotocopy. 
g. Travel yang tersebar diseluruh Indonesia. 
h. Menjual voucher hotel, rental mobil, biro iklan media cetak, biro jasa, percetakan, 
penjualan pulsa elektrik, kurir, kargo, pembayaran telepon, PLN, PDAM, 
pembayaran lembaga pembiayaan, antar jemput bandara, penjualan tiket bus dan 
penjualan tiket kereta api. 
                                                          
15Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
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i. Memiliki kerjasama dengan hotel yang memiliki tempat pertemuan yang 
berstandar internasional dan kerjasama dengan biro perjalanan wisatalainnya. 
2. Peluang 
Situasi yang menjadi peluang dan dapat memberikan perkembangan bagi PT. 
Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto dimasa depan adalah pasar 
yang berkembang.  
Sejak PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
Mensosialisasikan program umroh kepada berbagai perusahaan dan ditambahnya 
Main Power yang berkompoten jumlah jamaah umroh PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto Semakin meningkat khususnya pada umroh reguler, hal 
ini dibuktikan setelah melihat jumlah jemaah pada tahun 2015 dan tahun 2017 
dengan memperhatikan tabel dibawah ini : 
Tabel 1.2 Perkembangan jumlah jamaah Umroh PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto 
No. Tahun Jumlah Jamaah 
1. November 2015 128 
2 Januari 2016 162 
3 Maret 2017 327 
  Sumber: Brosur PT. Medussa Multi Business Center (Jeneponto 2017). 
Dilihat dari tabel di atas bahwa Pengaruh manajemen pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
Mempengaruhi peningkatan jumlah jamaah. Tidak hanya itu keberhasilan 
peningkatan jumlah jamaah pada pada tahun 2017. PT. Medussa Multi Business 
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Center Kabupaten Jeneponto perlu melakukan pelayanan yang lebih maksimal 
terhdapa jamaah umroh dengan semakin ditingkatkannya sosialisasi, program dan 
pelayanan kepada jamaah umroh sehingga jamaah umroh mendapatkan esensi umroh 
yang sebenarnya.16 Dengan demikian PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto bahwa jama’ah umrah meningkat setiap tahun. 
b. Faktor penghambat  
1. Kelemahan 
Kelemahan yang dimiliki PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto saat ini adalah produk yang tidak dapat dibedakan dengan produk 
kompetitor karena sama-sama menawarkan jasa perjalanan ibadah haji dan umroh, 
harga yang terlalu tinggi, beberapa kelemahan PT. MMBC Kabupaten Jeneponto. 
a. Travel yang baru berdiri sehingga belum dikenal oleh konsumen. Karyawan dari 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto tidak memiliki 
pengalaman dan latar belakang pendidikan dibidang biro perjalanan tour dan 
travel. 
b. Karena karyawan yang direkrut adalah anak SMA yang telah tamat dantidak 
melanjutkan pendidikannya kejenjang selanjutnya yang memiliki kemampuan 
berkomunikasi yang baik terutama bahasa inggris dan memiliki keinginan untuk 
belajar. 
c. Banyaknya trevel yang terbuka dengan harga yang murah. 
                                                          
16Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
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d. Pengambilan keputusan oleh pemilik (relatif lambat terutama keputusan 
investasi). Pengambilan keputusan oleh tenaga staf operasional dianggap cukup 
lambat sehingga pelanggan banyak yang beralih kepada biro perjalanan. 
e. Tour dan Travel pesaing. 
2. Ancaman 
Ancaman datang dari luar perusahaan dan dapat mengancam eksistensi 
perusahaan dimasa depan. Ancaman yang dimiliki PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto saat ini adalah kompetitor baru di area yang sama, 
persaingan harga dengan kompetitor, kompetitor mengeluarkan produk jasa baru 
yang inovatif dan pembatasan kuota dari Pemerintah. Arahan untuk mempertahankan 
kekuatan dan menambah keuntungan dari peluang yang ada sekaligus mengurangi 
kekurangan dan menghindari ancaman. Karena kelemahan yang disembunyikan atau 
kekuatan yang tidak tergambarkan dengan baik akan membuat arahan menjadi tidak 
bisa digunakan pada PT. Medussa Multi Business Center di atas, maka didapat hasil 
arahan sebagai berikut: 
1. Kesamaan produk layanan PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto dengan produk kompetitor karena sama-sama menawarkan jasa 
perjalanan ibadah haji dan umroh dapat diatasi dengan memberikan pelayanan 
yang berbeda. PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
memberikan kenyamanan dalam pelayanan kepada pelanggan yang datang 
langsung ke kantor, PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
Ancaman persaingan harga dengan kompetitor dapat di atasi dengan selalu 
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memberikan fasilitas terbaik dan seimbang dengan harga yang ditawarkan kepada 
pelanggan. 
2. Pembatasan kuota haji oleh pemerintah memang menjadi salah satu kendala bagi 
setiap penyelenggara ibadah haji khusus (PIHK). Namun perlu diingat bahwa 
perjalanan ibadah haji adalah aktivitas ibadah yang selalu ada. Bahkan kian 
bertambah peminatnya. Dengan pasar yang berkembang PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto dapat mengatasi hal ini. Pemerintah pasti 
akan menambah jumlah kuota untuk PIHK jika jumlah kuota nasional bertambah. 
17Dengan demikian faktor pendukung pada PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto adalah kualitas pelayanaan yang baik, lokasi yang strategis 
sedangkan faktor penghambat yaitu travel yang baru berdiri, banyaknya travel 
yang terbuka dengan kualitas harga yang rendah. 
 
 
 
                                                          
17Taufiq Andika  (27 tahun), Kepala Cabang  PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, 
Wawancara, Jeneponto  24 Mei 2017. 
 
 
68 
 
BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan analisis maka penulis dapat mengambil beberapa 
kesimpulan dari penelitian ini, yaitu sebagai berikut:  
1. Manajemen pemasaran biro jasa haji dan umrah (pada PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto. 
a. Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan di pasar untuk 
mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 
memenuhi keinginan atau kebutuhan. Adapun Produk-produk umroh yang 
ditawarkan oleh PT. Medussa Multi Business Center Jeneponto, adalah umrah 
reguler, umrah plus, umrah ramadhan. 
b. Harga merupakan komponen pemasaran yang langsung mempengaruhi 
persepsi konsumen, berdasarkan harga yang ditentukan PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto, Program umroh pada dasarnya bergantung 
pada fasilitas dan musimnya (waktunya di awal, pertengahan, akhir dan liburan). 
Jadi yang membedakan tersebut adalah fasilitas yang diterimanya, musimnya, 
lama perjalanan dan jumlah orang (sendiri, berdua, kelompok dan keluarga). 
c. Distribusi merupakan kegiatan ekonomi yang menjembatani kegiatan 
produksi dan konsumsi sehingga barang dan jasa dapat sampai ke tangan 
konsumen, untuk meningkatkan jamaah bisa mendapatkan jamaah baru atau 
mempertahankan jamaah. Dalam proses distribusinya telah mempersiapkan sistem 
dan pendukung diantaranya, mempunyai daftar alumni jama’ah atau calon 
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jama’ah bisa dikatakan referensi alumni dan data profesi pekerjaan jama’ah, Data 
jama’ah yang akan ditelfon atau dikunjungi. 
d. Promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan produk, membujuk 
konsumen untuk membeli serta mengingatkan konsumen agar tidak melupakan 
produk. tetap memperhatikan pada kemampuan perusahaan untuk memenuhi 
kebutuhan jama’ah, karena yang menjadi prioritas adalah kepuasan para jama’ah 
sehingga mereka akan secara tidak langsung memasarkan produknya kepada pasar 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto Mempunyai pemasaran 
yang berbeda yaitu, melakukan sosialisasi dengan keluarga dan teman kerabat dan 
Bekerja sama dengan media cetak dan elektronik. 
2. Faktor Pendukung dan Penghambat dalam Proses Pemasaran Biro Jasa Haji 
dan Umrah PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
a. Faktor pendukung 
Kekuatan yang dimiliki PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto adalah terletak pada program solusi yang tidak dimiliki Travel lain. 
Dalam konsep PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto 
memiliki solusi yang dapat memudahkan orang lain untuk berangkat haji. 
Masyarakat yang ingin melaksanakan ibadah haji tidak harus melakukan 
pembayaran Cash, namun ada program solusi yang di awali dengan Setoran Awal 
(DP) Rp 2.500.000, Anda sudah terdaftar sebagai Jamaah PT. Medussa Multi 
Business Center Kabupaten Jeneponto. 
Situasi yang menjadi peluang dan dapat memberikan perkembangan bagi 
PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto dimasa depan adalah 
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pasar yang berkembang Sejak PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto Mensosialisasikan program umroh kepada berbagai perusahaan dan 
ditambahnya jumlah jamaah umroh PT. Medussa Multi Business Center 
Kabupaten Jeneponto Semakin meningkat khususnya pada umroh reguler. 
b. Faktor penghambat 
Kelemahan yang dimiliki PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten 
Jeneponto saat ini adalah produk yang tidak dapat dibedakan dengan produk 
kompetitor karena sama-sama menawarkan jasa perjalanan ibadah haji dan umroh, 
harga yang terlalu tinggi, beberapa kelemahan PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto. Travel yang baru berdiri sehingga belum dikenal 
oleh konsumen. Karyawan tidak memiliki pengalaman dan latar belakang 
pendidikan dibidang biro perjalanan tour dan travel. 
Ancaman datang dari luar perusahaan dan dapat mengancam eksistensi 
perusahaan dimasa depan. Ancaman yang dimiliki PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto saat ini adalah kompetitor baru di area yang sama, 
persaingan harga dengan kompetitor, kompetitor mengeluarkan produk jasa baru 
yang inovatif dan pembatasan kuota dari Pemerintah. Arahan untuk 
mempertahankan kekuatan dan menambah keuntungan dari peluang yang ada 
sekaligus mengurangi kekurangan dan menghindari ancaman. 
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B. Implikasi Penelitian 
Dari penelitian yang penulis lakukan pada PT. Medussa Multi Business 
Center Kabupaten Jeneponto maka dapat disampaikan beberapa saran yang 
kiranya dapat memberikan manfaat antara lain: 
Bagi PT. Medussa Multi Business Center Kabupaten Jeneponto disarankan 
pada kepala cabang, agar selalu membenahi diri dalam pemasaran agar 
perusahaan menyadari pentingnya pemasaran. Mempertahankan sistem pemasaran 
dalam merekrut calon jamaah, sehingga perkembangan jumlah jamaah semakin 
meningkat. Meningkatkan jumlah jamaah dengan pemasaran yang lebih baik 
untuk memanfaatkan peluang yang ada yaitu produk yang ditawarkan. 
Meningkatkan hubungan dengan jamaah dengan cara menigkatakn kualitas 
pelayaanan yang diberikan untuk jamaah, agar tetap mendapatkan prioritas dan 
dukunga kerja sama yang baik terutama dari sisi promosi penjualan. 
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PEDOMAN WAWANCARA 
1. Apa Pendapat Anda mengenai banyaknya PT Haji/Umroh yang terdapat pada 
saat ini? 
2. Bagaimana caranya menghadapi pesatnya perkembangan PT Haji dan Umroh 
pada saat ini? 
3. Bagaimana Manajemen Pemasaran PT. Medussa Multi Business Center 
Kebupaten Jeneponto? 
4. Apa faktor pendukung dalam proses pemasaran kepada jamaah haji dan 
Umroh PT. Medussa Multi Business Center Kebupaten Jeneponto? 
5. Apa faktor penghambat dalam proses pemasaran kepada jamaah haji dan 
umroh PT. Medussa Multi Business Center Kebupaten Jeneponto? 
6. Apa solusi yang dilakukan oleh PT. Medussa Multi Business Center 
Kebupaten Jeneponto dalam menghadapi faktor penghambat dalam proses 
pemasaran kepada jamaah haji dan umroh? 
7. Kapan Berdirinya PT. Medussa Multi Business Center Kebupaten Jeneponto? 
8. Visi dan Misi PT. Medussa Multi Business Center? 
9. Berapa kali pemberangkatan dalam setahun? 
10. Berapa jumlah jamaah yang terdaftar dan yang berangkat? 
11. Bagaimana peningkatan jamaah dari tahun ke tahun? 
12. Apa keunggulan yang dimiliki di travel tersebut dibanding dengan travel lain? 
13. Apa-apa saja yang ditawari oleh travel tersebut kepada calon jamaah? 
14. Produk apa saja yang dipasarkan? 
15. Bagaimana pemasaran PT. Medussa Multi Business Center? 
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